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Presentacién

En cumplimiento a las exigencias formales de la Universidad César Vallejo,
presento a consideracion de la Escuela de Posgrado la investigacion titulada:
“La evaluacion de créditos en la Empresa Lima Caucho SA en el Departamento
de Lima en el periodo 2015 - 2016”

Conducente a la obtencion del Grado Académico de Maestro en Finanzas.
Esta investigacion observacional, cuantitativa constituye la culminacion de los
esfuerzos de los estudios de maestria. Considero que los resultados alcanzados
van a contribuir a tomar medidas correctivas que favorezcan a la mejora los
métodos de evaluacién de créditos y el grado de influencia en la liquidez. La
investigacién se inicia con la introduccion, en la primera parte se describe el
problema de investigacion, justificacién y el objetivo , la segunda parte contiene
antecedentes y el marco referencial , la tercera parte sefiala la hipotesis que nos
dan el punto de partida a este trabajo, la cuarta parte se denomina marco
metodoldgico, la quinta describe los resultados, en la sexta seccion presentamos
la discusién, conclusiones y las recomendaciones, por Ultimo en la sétima parte

las referencias bibliograficas y los apéndices.

El objetivo de la tesis es describir La evaluacion de créditos en la Empresa

Lima Caucho SA en el Departamento de Lima en el periodo 2015 - 2016.

Sefiores miembros del jurado espero que esta investigacion sea tomada en

cuenta para su evaluacion y aprobacion.
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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo: Determinar la evaluacion de créditos en la
empresa Lima Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2015 -
2016.

La investigacion realizada fue de enfoque cuantitativo, de tipo basica, con
un disefio no experimental — descriptivo con una variable. La poblacion fue censal,
estuvo conformada por 49 documentos de créditos de la empresa Lima Caucho
SA en el periodo 2015 — 2016. Se utilizo la técnica de andlisis documentario.

En los resultados y conclusiones: entre los resultados mas resaltantes, no
presentaron documentos un 12% en el periodo 2015 y el 18.4% en el periodo
2016; los documentos que los clientes presentaron fue de 88% en el periodo 2015
y el 81.6% en el periodo 2016. Se concluye que la presentacion de documentos
en el periodo del 2015 fue mas considerada para el proceso de evaluacion de
créditos. Estos resultados demuestran que en el proceso de evaluacion de
créditos se consideraron un minimo de documentos. En conclusién importante
para el otorgamiento de crédito y la calificacion de un crédito, se deben considerar
documentos necesarios y Unicos para determinar la capacidad de pago del
cliente, la capacidad de endeudamiento, la reputacién y solvencia del cliente. Se
considera como requisitos necesarios para el otorgamiento de crédito

Palabras clave: Evaluaciéon de créditos, riesgo crediticio y otorgamiento de

crédito.
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Abstract

The research was aimed at: to determine the evaluation of credits in the company
Lima Rubber SA in the Department of Lima in the period 2015-2016.

The research carried out was a quantitative, basic-type approach with a non-
experimental design — descriptive with a variable. The population was censused, it
was formed by 49 documents of credits of the company Lima Rubber SA in the

period 2015 — 2016. The documentary analysis technique was used.

In the results and conclusions: Among the most highlighting results, no documents
were presented 12% in the period 2015 and 18.4% in the period 2016; The
documents that the clients submitted were 88% in the period 2015 and 81.6% in
the period 2016. It is concluded that the submission of documents in the period of
2016 was more considered for the credit assessment process. These results show
that a minimum of documents were considered in the credit assessment process.
In an important conclusion for credit granting and credit qualification, necessary
and unique documents must be considered to determine the customer's ability to
pay, the borrowing capacity, the reputation and solvency of the customer. It is

considered as necessary requirements for the granting of credit.

Key words: credit assessment, loan risk and granting.
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1.1 Antecedentes

Antecedentes internacionales

Gomez y Lamus (2011), realizo una investigacion titulada: “analisis de la gestion
del crédito y propuestas de mejoramiento en el fondo de empleados de la
universidad icesi”, para obtener el grado de Magister en Administracién, en la
Universidad ICESI. El objetivo Describir, analizar y documentar el proceso de
gestion y aprobacion de crédito del fondo de empleados de la Universidad Icesi
FEDE. El objetivo de la investigacion es evaluar financieramente la liquidez de las
empresas distribuidoras de productos farmacéuticos, mediante las razones
financieras y el andlisis del ciclo de econdmico de efectivo. Se utilizd el método
cientifico, para la planeacién y categorizacion de la Investigacion. Abordaron los
siguientes deducciones y conclusiones: Al realizar el analisis de la matriz foda se
lleg6 a la calificacion sobre varias actividades del proceso de gestion de crédito en
las cuales se le puede mejora con el fin de reducir el riesgo. Adicional se identificd
la necesidad de mejorar el aviso hacia el asociado. Otro aspecto importante es
que la apreciacion del proceso de otorgamiento de crédito establece un punto de
partida para su documentacion. Fue importante identificar que en el analisis
crediticio falta una herramienta, score de crédito, que proporcione al Gerente y al
Comité realizar el estudio y tener un soporte que aguante las variables sobre las
cuales se realiz6 el otorgamiento de crédito. Asi mismo se plantea la categoria de
contar con la consulta a las centrales de riesgo con el fin de conocer el escenario
real del asociado y su habito de pago, permitiendo que se cumpla la regulacion de
las entidades solidarias que estipula el tener pleno conocimiento del solicitante de
crédito. También se resalta como la integracion con las bases de datos de la
universidad son una alternativa para mejorar el proceso. Se realiza una
evaluacion de la declaracion del Fondo hacia el Asociado, se resalta su

importancia y se realizan propuestas para trabajar.

Granda (2011) realizo una investigacion titulada: “Factores determinantes
del acceso y racionamiento del crédito en las MIPYMES ecuatorianas”, para
obtener el grado de Magister en la Economia con mencion en gestion
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empresarial, Universidad Flasco. El objetivo de la presente investigacion es
descriptivo y método inductivo. Se abordaron los siguientes resultados y
conclusiones: Ademas los requisitos que las entidades financieras exigen a la
hora de entregar un crédito se cambia en restricciones para las MIPYMES, porque
no alcanzan a cumplir con estas exigencias como son: los colaterales o garantias
de bienes, obedeciendo del monto, periodos, costos de financiamiento e informes
técnicos financieros. Los estudios previos manifestados con anterioridad
permitieron definir identificar cuales son los factores que determinan las
restricciones que existen en el mercado financiero, que impide que las MIPYMES
accedan al crédito bancario. La Poblacion de muestra poblacional de 57.375
empresas. El Disefio las variables cuantitativas y cualitativas que nos lleva a
cumplir con el objetivo disefiado, asi tenemos: que del analisis de las medias de
Obligaciones Financieras de las empresas, Activos Fijos, Ingresos y Utilidades
antes de Impuestos, todas estas variables van en compensacion al tamafio de la
empresa, lo que se puede concluir, que el mayor volumen de crédito se encuentra
en las grandes empresas, considerando que solo el 2,28% de la poblacion
empresarial son de este tamafio. Lo que se comprueba una vez mas lo 39
restringido y discriminado que son las MIPYMES del financiamiento, coincidiendo

con lo sefalado en los estudios previos.

Oria (2011) realizo una investigacion titulada: “Desarrollo de un modelo de
gestidn de riesgo de crédito para instituciones de microfinanzas del ecuador”, para
obtener el grado de Magister en Finanzas y Gestidn de Riego, Universidad Andina
Simor Bolivar. El objetivo de la presente investigacion es estructurar el modelo de
gestion de riesgo de crédito para IMF, mismo que se adapte al contexto del
mercado financiero ecuatoriano, analizar la evolucion de la cartera de
microcrédito, Estructurar el modelo de scoring de crédito de comportamiento,
analizar debilidades en la metodologia acostumbrado de microcrédito con el fin de
implementar controles internos, constituir un modelo integral en la concesion de
microcréditos. Se abordaron los siguientes resultados y conclusiones: En el
sistema financiero ecuatoriano se comprobé el crecimiento de la cartera vencida
en el segmento de microcrédito, mismo que comprueba la necesidad de contar

con tipos actualizados que permitan amenorar el riesgo de crédito en la IMFS. El
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scoring de crédito de comportamiento que es estructurado en el presente estudio
permite segmentarse a los clientes en buenos y malos. Este scoring de crédito
cuenta con 12 variables (cualitativas y cuantitativas) que evidencian significancia
individual. Adicionalmente, el modelo cuenta con significancia global como lo
evidencio los estadisticos. El score de crédito permitio otorgar una calificacion
crediticia al potencial cliente, con la cual se cuantifica el posible riesgo en el
otorgamiento de la operacion de crédito. Sin embargo, en el segmento de
microcrédito el scoring de crédito no puede ser utilizado como medio de
aprobacion de microcréditos, por lo tanto se opt6 por utilizar al scoring de crédito
como instrumento en la delimitacién de politicas de crédito con el fin de reducir la
exposicion al riesgo. Se evidencié que la metodologia acostumbrada en la
concesion de microcrédito describia con falencias que inciden en el incremento
del riesgo de crédito, el presente estudio permite herramientas que deben ser
adoptadas en el proceso de aprobacién de microcréditos por parte de IMF'S.
Estas herramientas son: la implementacion de controles interno en los distintos
periodos del proceso de concesion de microcréditos (promocion, verificacion y
evaluacion). Adicionalmente, en el periodo de aprobacion se debera adoptar la
unidad centralizado de aprobacion de microcréditos (fabrica de crédito). Estas
herramientas permitiran comprimir la asimetria de informacién en el momento del
levantamiento de informacion y menguar posibles eventos de riesgo operativos,

dando como resultado la mitigacién del riesgo de crédito

Bolivar (2015) realizo una investigacion titulada: “Desarrollo de un modelo
de gestion de riesgos de una empresa comercializadora de productos
cosméticos”, para obtener el grado de Magister en Finanzas y Gestién de Riego,
Universidad Andina Simén Bolivar. Con el objetivo de llegar a disefiar
educadamente este modelo de gestion de riesgo operativo se aplicaran
conocimientos relacionados a finanzas. Metodologia del modelo aplicado en base
a los componentes definidos se ha desarrollado el ambiento Coso Il de la
compaifia analizada. Abordaron los siguientes resultados y conclusiones: Las
influencias macro econdémicas y politicas entran en los resultados de la compafiia
en la medida que se relacionan con las politicas de la empresa de acuerdo a lo

analizado se puede afinar que el desarrollo de las ventas de la compafia ha
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continuado la tendencia observada en los principales indicadores de crecimiento
del pais. Asi, el crecimiento de las ventas de la compafia ha continuado la
tendencia observada en el crecimiento del PIB. El uso de mano de obra por parte
de la empresa va igualmente en preferencia de los indicadores de empleo y
subempleo. Por otro lado, considerando que las ventas se efectian via web, el
acceso a internet de parte de los usuarios del pais, asimismo ha sido un factor
que apoya a la estrategia de negocio de la Compafiia. Considerando el tipo de
produccion de la compafiia, producto de importacibn de materia prima, y la
produccion de bienes de uso nacional, el riesgo que podria afrontar es de tipo de
cambio en el caso de un proceso de desdolarizacion. La balanza comercial
negativa de la compafia representa el 14% de la balanza comercial deficitaria del
pais. Por esta razon el mecanismo optado por la compafia es centrarse
principalmente en la produccion nacional y para las materias primas se tiene una
limitacion en el nivel de importacibn y no se ha considerado establecer
salvaguardias. Los principales riesgos fueron identificados y se despleg6 un plan
de contingencias que mitiga los mismos. Estos riesgos estan afectados con su
nivel de impacto y probabilidad en base a aspectos monetarios para el primero
caso y el numero de problemas presentados en afios anteriores y la falta de
controles. Estos riesgos se resumen en interrupcion del negocio por errores
tecnoldgicas, falta de control en los perfiles de usuarios, desvinculacion del
personal clave, fraude externo, practicas relacionadas con la produccion,
productos y el negocio por fallas humanas y por dltimo cambios tributarias; estos
riesgos fueron mitigados mediante la implementacion de medidas que reduzcan el
impacto o disminuyan la probabilidad del evento. Finalmente posteriormente de
haber analizado cada uno de los principales procesos de la comparfiia podemos
afinar que la hipdtesis planteada al inicio de esta tesis no se comprimira ni se vera
afectada al comprimir el impacto de sus principales riesgos evitando pérdidas
futuras que afecten los resultados de la empresa. Las acciones tomadas buscan
continuar con el proceso de ventas contratando un proveedor alternativo del
sistema de internet, implementar un procedimiento de accesos criticos para llevar
un control adecuado, contar con un reemplazo para los cargos claves, contar con
un departamento de auditoria interna y programas anti fraude para prevenir,

determinar, evaluar y detectar fraudes.
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Proano (2015) realizo una investigacion titulada: “Estudio de la gestién de
riesgo de crédito para empresas no financieras y propuesta de aplicacion de una
metodologia de andlisis de riesgo de crédito para los agentes de Western Union,
para la empresa DHL Express Ecuador S.A. de la ciudad de Quito”, para obtener
el grado de Magister en Finanzas y Gestion de Riego, Universidad Andina Simoén
Bolivar. Con el objetivo Sistematizar y establecer el proceso para llevar a cabo la
gestidon del departamento de crédito y cartera identificando las diferentes tareas y
responsables. Metodologia accede a encontrar la mejor opciébn comparativamente
para luego adoptar esta actividad y generar un valor agregado. Asi mismo esta
metodologia semejante ofrece un referente para mejorar las actividades que
generan valor e eliminar o mejorar movimientos que no generen valor. Este
comparativo estd basado en la metodologia de benchmarking, misma que, de
acuerdo al autor Dorfsman, abordaron los siguientes resultados y conclusiones:
Se observé que hay poca informacion que conceptualice métodos sobre la
administracion de riesgo de crédito para empresas no financieras. La importancia
de vender a crédito o de concederlo esta indudablemente presente en el sector
comercial, el crédito concedido por las 164 empresas no financiera a sus clientes
agrupa un buen numero de clientes que no buscan el crédito de una IFI, para
financiar su capital de trabajo. Este elemento incluso tiene como resultado que las
empresas que no venden a crédito posean una desventaja competitiva frente a las
que si lo conceden al crédito. la necesidad descrita en el punto anterior se ha
desprendido la administracion del riesgo que se genera por que la contraparte
(cliente en muchos de los casos) no cumpla con las condiciones creadas
inicialmente y que la empresa que otorga el crédito se vea en la necesidad de
concederlo el credito. Se debe recalcar la necesidad de una estandarizacion de
criterios para las empresas controladas por la superintendencia de empresas en
el Ecuador, dado que de esa manera se pueden prevenir quiebras que pudieran
afectar al sistema economico del pais. El estudio de la metodologia de gestion de
riesgo de crédito de al menos tres empresas no financieras. El aspecto mas
importante a definir después de realizar el presente estudio son las fases con las
que las empresas no financieras administran el riesgo de crédito, se pueden

asemejar de la siguiente manera: Identificar los clientes que se concedera el
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credito, los tres casos de investigacion tienen que ver con aquellos que
maximizaran las ventas de la empresa. Poner de modo empirico, 0 sin ninguna
metodologia detallada, monto que sera concedido, que nuevamente esti
estrechamente relacionado con el potencial de venta que un personero de las
instituciones determina a través de su experiencia. Establecer los plazos a los que
se concedera el crédito que seran de los volimenes de compra al crédito, y no
estan en funcion de ninguna otra variable que deberia predecir la posibilidad de
no pago. Implantar un procedimiento de cobranza, que incluyen cierta forma de
instrumentaciéon basica. Las metodologias observadas no presentan marco teoérico
para su construccion, se confunde muchas veces la gestion de riesgo de crédito
con la gestion de concesién de crédito y la etapa de cobranza. Presentan sélidos
lineamientos de las medidas que se tomaran una vez que el evento de riesgo se
haya suscitado. Es decir se asegura poco de la prevencion y se presta
significativa importancia a las sanciones que se tomaran con el cliente en casos
de incumplimiento. Las organizaciones del caso de estudio, no toman decisiones
en base a sus metodologias de crédito, como costo del capital, provisiones. En los
tres casos las metodologias fijan mas bien las reglas de comportamiento entre el
cliente y empresa, lo que resulta en ciertas asimetrias de informacion de ambas
partes, especialmente de parte del proveedor que es quien impone las reglas en

las relaciones comerciales.

Antecedentes nacionales

Rengifo (2011), realizo investigacion titulada: “el crédito y la rentabilidad de las
microempresas comerciales del distrito de Tarapoto”, para obtener el grado de
Maestro en ciencias economicas en la Universidad Agraria de la Selva, es una
investigacion de tipo transversal. Tiene como objetivo a investigar las
potencialidades de las diversas actividades comerciales que realizan las
microempresas ubicadas en la ciudad de Tarapoto. Tiene una muestra de 138
Microempresas. Disefio correlacionar de causa y efecto. Abordaron los siguientes
resultados y conclusiones: Las microempresas comercializadoras del distrito de
Tarapoto, exhiben un bajo nivel de gestion empresarial, toda vez que no

disponen con personeria natural el 61% del total, y cuentan con personeria



21

juridica tan solo el 39%. Correlacionandose al hecho de que un 78% de las
microempresas se hallan comprendidas en los regimenes simplificado y especial
del Registro Unico del Contribuyente, no encontrandose obligadas a llevar libros
de contabilidad y presentar balances y estados de pérdidas y ganancias, que
representan los requerimientos indispensables para el acceso a los diversos
tipos de créditos, que oferta la banca comercial y de segundo piso. Corroborando
esto con los resultados de la investigacion que tiene durante el periodo 2007 —
2010 un considerable 41.5% de las microempresas no tuvieron acceso a crédito
alguno. La informacién contable y financiera de las microempresas comerciales es
inexistente, deficiente y desordenado, lo que imposibilita determinar los ratios
clasicos de rentabilidad. Sin embargo, bajo el enfoque del margen de utilidad
sobre las ventas, encontramos que el 40.7% de las microempresas
comercializadoras del distrito de Tarapoto poseen un margen de utilidad menores
al 20%, mientras que el 53.4% ostentan un margen mayor que oscila entre 20y

40 % y el 5.9 % tienen méargenes superiores al 40%.

Morisaki (2012) realizo investigacion titulada: “Riesgo de Liquidez en el
sistema Bancario Peruano: Analisis de nivel de cobertura”, para obtener el grado
de Magister en Finanzas en la Universidad del Pacifico, abordaron los siguientes
resultados y conclusiones: el andlisis del nivel de cobertura y de todas las
metodologias utilizadas en la medicion de la liquidez por parte del sistema
bancario peruano se centra en el uso de indicadores basicos y de andlisis de
brechas. El trabajo permite conocer que los bancos cuentan con cuadros de
liquidez por plazos, simulacion de escenarios de estrés y planes de contingencia
adecuados, aunque podrian considerase admitidos de retiro de pasivos mas
agresivos. Las infalibles metodologias y supuesto utilizado en la medicion del
nivel de liquidez, nos indican que existe un mapeo integral de los riesgos por parte
de la SBS y de las empresas bancarias. Asimismo, el requerimiento de
informacion periddica relevante a través de diversos formativo y otros que estan
por implementarse por parte del organismo supervisor, permite una cuantificacion
especificada de los riesgos involucrados, considerando una vision hacia el pasado
y futuro del estado financiero de las empresas bancarias.
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No obstante, la metodologia aplicada por la entidad bancaria en su
escenario de estrés podria ser poco mas agresiva, considerando un retiro mas
rapido en los depdsitos a vista, depositos de ahorro y plazos. Asimismo, el plan de
contingencia considera que pueden significar costoso para la empresa, y que son
factibles solo cuando la situacion de la economia lo permite y el BCRP tenga la
disposicion de apoyar. Observamos que dada las diversas particulares con que el
riesgo de liquidez se presenta en las distintas entidades, la SBS podria establecer
normas especificas y no solo generales. Por otro lado, se recomienda que el ente
supervisor considere que los contenidos de los lineamientos de las normas
dictadas deben ser actualizados para incorporar los desarrollos observados en la

materia.

1.2 Fundamentacioén cientifica, técnica o humanistica

Realidad problematica

En la actualidad, las distintas empresas comerciales tienen problemas con sus
clientes que no cumplen con sus pagos, debido a la falta de recaudacién de las
ventas realizadas al crédito, las empresas sufren de liquidez. La liquidez es lo
mas importante que debe tener una empresa para poder cumplir con el ciclo de

negocio econdémico y el pago de sus obligaciones a corto plazo.

Debido al problema de liquidez y clientes morosos, en la actualizad las grandes
empresas adoptan estrategias de evaluacion crediticia correcta; buscando clientes
potencias que formen parte de su cartera de cliente. Los diferentes procesos de la
evaluacion de créditos permiten tener un eficiente resultado en la seleccion de

clientes, con una recuperacion eficiente de las ventas al crédito.

Las herramientas de evaluacion de créditos, es una de las estrategias
financieras correctas para evitar la falta de liquidez en las empresas. Las distintas
empresas en los diversos mercados industriales y comerciales, buscan acelerar la

colocacion de sus productos con una rapida venta al crédito.
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Por otro lado, una buena evaluacion de créditos permite mantener una cartera de
clientes, con una buena cultura crediticia en el cumplimiento de sus pagos a

tiempo.

Las instituciones especializadas para otorgar crédito de consumo son
bastante nuevas y estan dirigidas a otorgar créditos principalmente a los niveles
socios econdémicos en distintos tipos de sector. Estos intermediarios tuvieron un
muy rapido crecimiento entre 1995 y 1997 al ampliar agresivamente sus
colocaciones, transfiriendo muchas veces las experiencias realizadas en Chile.
Sin embargo, en 1998, se generd una inmovilizacion de este dinamismo por
efecto de la alta morosidad resultante de la exagerada expansion crediticia de
1995-1997 y la insuficiente evaluacion para el otorgamiento de créditos por las
presiones competitivas, asi como por falta de informacién de las centrales de
riesgo que hasta 1998 no cubrian a las operaciones menores 5 Mil al crédito; el
excesivo endeudamiento de muchos sectores de ingresos medios y bajos; y la
recesion y baja de ingresos de numerosos prestatarios en 1998 que deterioraron
su capacidad de pago, contradiciendo asi las expectativas optimistas de muchos

intermediarios.

Sin embargo, estos intermediarios topan todavia este financiamiento con
una metodologia muy infundida en el crédito de consumo, con criterios de
evaluaciones crediticias estandarizadas y basadas en documentos formalmente
requeridos, asi como una precalificacién que los prestatarios realizaban por la
fuerza de ventas, poco capacitadas en la evaluacién crediticia. Desde ahi que la
banca de consumo deba aun desarrollar su tecnologia financiera para penetrar en
forma mas masiva en el microcrédito, tal como lo expresa Portocarero (2003) al

referirse en la evaluacion de créditos.

El alto endeudamiento de la empresa ha traido problemas de
financiamiento al no poder cubrir sus deudas. El alto endeudamiento de las
actores econdémicos (empresas, familias e instituciones financieras y publicas) la
excesiva generosidad de las entidades financieras al momento de conceder
creditos. Estas circunstancias ocurren ahora y sirven para extraer algunas
ensefanzas. Este riesgo lo sufrio el sistema financiero europeo cuando se produjo

la explosion de la crisis. La ruptura del mecanismo de concesion de créditos es
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otra cuestion relevante. Debido a ello, el BCE ha realizado varias inyecciones de
liquidez ilimitada en favor de la banca comercial europea (diciembre de 2011,
febrero de 2012 y diciembre de 2012). La reincidencia de una medida, como ésta,
de politica monetaria, se establece en el hecho de que sus dificultades de
transmision han impedido la llegada de la expansién cuantitativa a la economia

real, tal como lo expresa Fernandez (2013).

En todas las empresas de los distintos mercados, la liquidez es
fundamental para cubrir sus obligaciones a corto plazo. Tal como lo expresa
Jaupe (2014) Cuales son los peligros que pueden afectar la liquidez de la
empresa. El costo del dinero en el tiempo es muy importante, tanto la obtencién
de financiamiento para el pago del gasto corriente (pagarés o deudas a corto
plazo); o que se deja de ganar (interés) por tener dinero empozado en el banco de
la Nacion (similar al qgue se obtendria en un depdsito a plazo fijo). En proyectos de
gran amplitud en donde el proveedor de empresas mineras, petroleras, eléctricas,

por maquinarias cuantiosas, los proveedores se ven mermados.

Definicion conceptual de variables

Primera variable: Evaluacién de créditos

Es el crédito que se da al cliente al momento de una venta, la evaluacion de
crédito es un tema de confianza entre la empresa que vende y el comprador. La
decision de otorgar o negar un crédito depende del resultado de la investigacion
gue se hace acerca del solicitante de crédito para conocer si lo pagara; y de la
percepcion que el analista se forme respecto del solicitante en su comportamiento

probable de pagar el crédito.

En las evaluaciones de créditos se lleva a cabo para ayudar a tomar una
sana decision respecto al crédito; este propésito debiera tenerse constantemente
en mente cuando se emprende una evaluacion de crédito, no se busca
informacion por simple del solicitante de crédito, se busca informacién pertinente

a la decision especifica de crédito suficiente para asegurar que la decision



25

recaera dentro del limite de la probabilidad de recuperacion de acuerdo con las
politicas de operacion de créditos al momento de hacer la cobranza

La evaluacion de crédito deben determinar los elementos que tienen que
conocer para tomar una decision de aceptacion o rechazo en la solicitud de
crédito, de manera que éstos, en su mayoria, sean recuperados. Al momento de
realizar la evaluacion de crédito debe decidir cuidadosamente cuando la
informacion es realmente, suficiente desde el punto de vista de integridad de la
empresa que solicita los créditos en su informacion financiera, capacidad de

endeudamiento y capacidad de pago.

En la evaluacion de créditos tienen su procedimiento para realizar el
otorgamiento de crédito. En el caso del otorgamiento de crédito generalmente se
especifican las pautas para conceder los créditos al cliente, normas para fijar los
limites de crédito, el monto de crédito, los pagos periédicos y la asignacién de

responsabilidades para administrar todo el proceso de evaluacién de créditos.

La concesién de crédito a nuevos clientes, asi como a clientes ya
establecidos, requieren el conocimiento de la capacidad financiera del cliente para
contraer endeudamiento, evaluar los antecedentes financieros de la empresa que

solicita el crédito.

En la evaluacién de crédito es muy importante las que brindan informacion
de comportamiento financiero del cliente. Los Informes de créditos otorgados por
asociaciones sectoriales, organismos, registros dan las referencias de riesgos
concedidas por bancos, Informacién de otros proveedores y clientes. Los estados
financieros aportados por el cliente son muy importantes para la evaluacion de

créditos.

Para la evaluacion de creditos, el estudio de los datos, de informacion
financiera para el otorgamiento de crédito permitiran decidir si se otorga o niega la
solicitud de crédito, lo que preferentemente se analiza son la capacidad que tiene
el cliente para cumplir sus obligaciones con proveedores y el estado. Dentro de
los procesos del otorgamiento de crédito de la empresa de debe considerar los
Informes de créditos, estos informen permiten conocer aquella informaciéon que

indique si los habitos de pago con otros proveedores son buenos o irregulares.
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Los Estados financieros, permite conocer el capital de trabajo propio en relacion
con el total de la deuda que tiene la empresa que solicita el crédito, la relacién
entre el activo circulante y el exigible a corto plazo, la situacion del disponible, el
grado de rentabilidad y, de ser preciso, un analisis global econdmico-financiero de

la empresa solicitante de crédito.

En la evaluacion de crédito, se evalta el perfil del cliente, si es que se
decide otorgarle la linea de crédito, se le calcula un limite de crédito en funcion de
su potencial de compras y su capacidad de pago del crédito otorgado. Si en la
evaluacion de crédito se determina la conveniencia de denegar el crédito y segun
el grado de calificacion negativa, se podrian considerar algunas alternativas como
garantias adicionales para el buen fin de las operaciones, con garantias
hipotecarias para conceder el crédito, las garantias suficientes por parte de los
propietarios o0 accionistas de la empresa, acompafiados de avales bancarios
personales, derechos de retencion garantizados contra activos, como hipotecas.
Cualquier concesion de este tipo a la posible existencia de otros acreedores que
tengan previos derechos de retencion contra esos activos. Se otorga crédito con
carta fianza otorgado por el banco, también conocido como avales bancarios en
cuantia suficiente, los cheque diferidos también es un buen requisito para otorgar
el crédito en contra entrega con el pedido de compra. Cuando se termina la
evaluacion de crédito de un cliente, teniendo los indicadores que la capacidad de
pago y el comportamiento del cliente y las garantias que se tenga; si la empresa
desea colocar una venta al crédito para incrementar sus ventas, se le da la
facilidad al cliente con la firma de un pagare por la compra de la mercaderia al
credito, el prestatario deposita algun activo que pueda ser facilmente convertido
en dinero en los bancos. Cuando se otorga el crédito por medio de garantias, el
valor de las garantias generalmente excede el monto del préstamo; si el deudor
es incapaz de cumplir con sus pagos del créditos aprobado de las compras de
mercaderia, la empresa que otorgo el préstamo es libre de ejecutar la garantia y

cobrar la deuda del producto de la venta.
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Morales (2014) afirma:

El crédito es un préstamo de dinero, donde la persona se compromete a
devolver la cantidad solicitada en el tiempo o plazo definido segun las
condiciones establecidas para dicho préstamo, mas los intereses
devengados, seguros y costos asociados si los hubiere. La palabra crédito
viene del latin creditum (sustantivacion del verbo credere: creer), que
significa “cosa confiada”. Asi, crédito, en su origen, significa confiar (p.23).
El autor nos indica que el crédito es un préstamo a un determinado plazo

de acuerdo a lo acordado con el cliente.
Morales (2014) afirma:

Los procedimientos que generalmente se usan para el otorgamiento de un
crédito, se empieza en el llenado que debe hace el solicitante de crédito de
una solicitud en la que se recaban diferentes datos para evaluar la
informacién que ayudaria a tomarse una opinion referente al posible
cumplimiento de pago del crédito que pudiera otorgarsele. Si se trata de un
crédito para una empresa, generalmente se solicita informacion financiera,
estados financieros. La informacion que el solicitante de crédito
proporcione es la que formara la opiniobn del analista de crédito, para

decidir la aceptacién o rechazo de la solicitud de crédito (p.114).
Caballero (2013) afirma:

Andlisis en el riesgo de crédito, uno cualitativo y otro cuantitativo, que
sirvan de apoyo a las decisiones conducentes a la concesion de créditos a
empresas no cotizadas en Bolsa y permita disminuir los errores inherentes
a dicha decision. Para conseguirlo se parte del estudio de los elementos
gue intervienen en la decisibn de conceder créditos por parte de las
entidades financieras, asi como del analisis y discusion de los estudios
actuales que versan sobre la estimacion de las situaciones de fracaso
empresarial (p.19). El autor nos menciona que el analisis de riesgo sirve de

apoyo en la toma de decisiones para asignar el crédito.
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Molina (2015) afirma:

El crédito hacia el cliente debe ser conocido (informacién sobre el cliente y
su situacién), asumiendo (decisiones objetiva después del estudio del
cliente) y controlado (gestion de cobranza y seguimiento de la situacion de
los clientes). Si escasea de alguna de estas tres condiciones, podemos
tener una situacion delicada en el medio plazo en las empresas. Las
operaciones de crédito al cliente no son homogéneas. Hay algunas que
estan planificadas y estan incluidas en una estrategia comercial, y otras
gue vienen sobrevenidas de una negociacion comercial particular con el
cliente. Estimar el limite por el método cuantitativo que se pueda monitorear
y se realicen revisiones periédicas, aunque ademas se tengan en cuenta
cuestiones cualitativas distinguidas para llegar a un resultado global lo mas

Optimo posible al momento de evaluar (p. 21).
Brachfield (2011) afirma:

El precepto que han seguir las empresas es que el crédito comercial es una
inversion y por lo tanto como toda inversibn debe proporcionar una
rentabilidad adecuada al riesgo asumido. Por tanto solo se puede vender a
crédito si la operacion es rentable y el acreedor tiene un nivel suficiente de
seguridad de que cobrara al vencimiento de las facturas. En caso de que la
transaccion comercial no sea rentable o de que el cliente no merezca un

nivel de minimo de confianza, es mejor renunciar a la venta (p.27).

El autor nos menciona que solo se debe vender al crédito si el producto
tiene una rentabilidad aceptable, de lo contrario no se deber realizar la

venta.
Lopez y Fernandez (2015) afirma:

El crédito a cliente debe ser conocido (informacion suficiente sobre el
cliente y su situacion), asumiendo (decision objetiva después del estudio
del cliente) y controlado (gestion de cobro y seguimiento de la situacion de
los cliente). Si carece de alguna de estas tres condiciones, podemos tener

una situacion delicada en el medio plazo en la empresa (p.21).
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Cuadrado (2014) afirma:

En el nuevo escenario de crisis econdémica y de las entidades financieras
ha propiciado la aparicion de una nueva funcion econémica, muy vinculada
con la financiacion, y que podrimos relacionar con el cumplimiento de las
exigencias de los niveles de solvencia impuestos por la creciente
regulacion bancaria. En realidad, cabria entender que representa una

subespecie de la cesidn de créditos con funcién de financiacion. (p. 26)
Brachfiel (2011) afirma:

La compraventa a crédito significa para el vendedor entregar un bien a
cambio de una promesa de pago en un equipo especifico en el futuro. De la
compra venta con aplazamiento de pago se deriva una relacion contractual
sinalagmatica, que implica obligaciones contractuales reciprocas para una
de las partes. El vendedor adquiere el derecho de crédito, es un plazo

determinante. El comprador esta obligado a efectuar el pago. (p. 21).

Brachfiel (2011) afirma “En tiempos en que la economia discurre de forma
morosa la gestion del crédito de clientes se convierte en un elemento clave de la

administraciéon de las empresas” (p. 22)
Indicadores de dimensién de documentacién del solicitante de crédito.
Solicitud de Crédito

Es la reunidn de los datos de la empresa al momento de preparar la solicitud del
crédito, esta solicitud esta acompafiado de las observaciones que hace el
supervisor de venta, detallando el lugar de la tienda o local, caracterizas del

credito que solicita y los plazos, los volimenes de ventas por sector.
Morales (2014) afirma:

Es la reunion o compilacion de la informacion de crédito estandar, las
solicitudes deben recoger informacion de los propietarios o directores de
las empresas que solicitan los créditos, aquella referente a sus registros
oficiales de servicios médicos, licencia de manejo, teléfono particular,
namero de cédula profesional, el nombre completo de la esposa, etc. Esto
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facilitara la localizacion de los posibles clientes evasores, si es que el
solicitante de crédito incurre en esa situacion. Un evasor es una persona
gue acostumbra evitar el pago de sus deudas al crédito. La documentacion
de las solicitudes de crédito debera tener las condiciones de crédito y de
pago y las acciones potenciales de cobranza, etc. Esto le dard a sus
condiciones y penalizaciones una justificacion legal al momento de dar el
crédito (p.115).

Molina (2015) afirma:

El departamento de analisis de riesgo debera disponer de todos datos
posibles. Definir criterios de aceptacidon general de riesgo de acuerdo con la
actividad de los clientes en grupo y dividirlos en grupos por volumenes de
facturacion. Hacer grupos por volumen de compras. Recopilar informacion
histérica en una base de datos que permita su posterior tratamiento
estadistico. Separar por grupos segun el comportamiento de pago, buenos
y malos pagadores. Establecer la variable predatoria relacionada con el
incumplimiento total o parcial de las obligaciones al crédito que se
otorgaron a otros clientes similares. Ensayar y validar el modelo estadistico
para la medicion de crédito de manera que sea consistente al comparar el

riesgo estimado con el riesgo observado en la practica (P.44)
Informes financieros

Es la recopilacion de informacion de los estados financieros para hacer la
evaluacion crediticia correcta para determinar que la empresa que solicita el

cliente, es sujeto para cumplir con los requisitos de solicitud del crédito.
Morales (2014) afirma:

Los estados financieros deberan cumplir esas dos funciones en las formas
de solicitud, y también son: 1) reunion de la informacion, y 2) documentar la
informacion. Casi todos los departamentos de crédito y cobranzas utilizan
los estados financieros para evaluar la solvencia de los solicitantes de
crédito, que generalmente se hacen a través del analisis de razones

financieras, las cuales se calculan con los estados financieros de las
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empresas. Las razones financieras que normalmente se usan para este
andlisis son: razon circulante, razén de liquidez, apalancamiento, rotacion
de cuentas por cobrar, rotacion de inventarios. Aunque el analisis financiero
de la empresa con el uso de las razones financieras no es suficiente para la
evaluacion de crédito, es necesario complementarse con otros analisis:
rentabilidad, liquidez, solvencia y nivel de actividad, y complementarse con
otros analisis financieros, también con el caso de un analisis historico del

desempeifio financiero de la empresa (p.116).
Morales (2014) afirma:

Los estados financieros muestran la situacion y desarrollo financiero al que
ha llegado una empresa como consecuencia de las operaciones realizadas
en el periodo; son la expresion cuantitativa de los resultados del analisis
obtenido por la administracién. El objetivo del andlisis de los estados
financieros es la obtencion de suficientes elementos de juicio para
sustentar las opiniones que se hayan formado respecto a los detalles de la

situacion financiera y de la rentabilidad de la empresa. (p.123).
Apaza (2011) afirma:

En sus aportaciones “Analisis de Estados Financieros”, un ratio constituye
una medida obtenida a partir del estado de situacién financiera y el estado
de resultado que nos dard informacion economica y financiera de la
empresa que se analisa. Su segunda utilidad es igualmente interesante:
consiste en la comparacion de los Ratios de una misma empresa a lo largo
de un horizonte temporal, lo que nos dara informacién sobre su progreso y
permitira caracterizarla positiva o negativamente, viendo la disminucion o el

aumento de los indicadores de sus Ratios en los distintos afios (p.447).
Referencias de crédito

Son las referencias comerciales y financieras que el solicitante de crédito brinda
para determinar el cumplimiento de sus deudas con terceros. Estas referencias

sirven para determinar si el cliente es a sujeto a crédito.
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Morales (2014) afirma:

El primer paso es reconocer que los solicitantes de crédito escogen sus
propias referencias de crédito. Y, con toda seguridad, el cliente ofrecera
referencias donde se proporcione informacion positiva sobre él. También se
deberia utilizar otras referencias para identificar una opinion objetiva de las
referencias declaradas por el solicitante de crédito. Sustituir las referencias
que proporciond el solicitante por otros medios de informaciébn mas
legitimos, para lo cual las siguientes técnicas pueden ayudar a preguntar al
solicitante en qué lugar compra los articulos que no son adquiridos en la
empresa que proporciond como referencia de crédito. (¢ “Por qué entre las
referencias que proporciona no se encuentra su proveedor de articulos de
oficina?”) Si ese fuera el caso, para ello se recomienda comunicarse con

estos proveedores y pregunteles:

¢ El solicitante tiene una linea de crédito con ustedes?

¢ Siono?,y¢porque?

¢, Qué linea de crédito tiene con ustedes? ¢ Por qué no puede ser mas alta?
¢, Qué saldo tiene su cuenta corriente?

¢,Qué saldo promedio mensual tiene?

¢, Qué antigiiedad tiene su cuenta?

Es recomendable llamar a todas las referencias de crédito que el solicitante
haya dado, y preguntar sobre alguna referencia que les haya
proporcionado a ellos. Comunicarse con las compafias que le hayan
otorgado crédito al solicitante en fechas posteriores y demostrar si todavia

goza de fama de “pagador” (p.117).
Molina (2014) afirma:

Es fundamental conocer las diferentes fuentes de informacion, sus
limitaciones y problemética, ya que, si son utilizadas correctamente en la
creacion de los parametros del limite de riesgos de crédito, estos van a ser
menores. Hay dos empresas de crédito en el mercado: ASENEF- Equifax y

Badexcu. Se trata de un intercambio sobre incumplimiento de pagos los
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clientes, tanto de personas fisicas como juridicas, basado en el principio de
reciprocidad. Aquellos que proporcionan la informacién son los que tienen
acceso. Su problemética se puede resumir en dos puntos. Primero, una vez
la deuda alcanzada los seis afios de antigliedad tiene que ser retirada de la
base de datos de la empresa, tal y como indica la LOPD, con fuertes

sanciones en caso de incumplimiento (p.29).
Compafiias de informacion de crédito

Son empresa que se dedican al manejo de informacion de diversos clientes en
distintos sectores econdmicos, brindados informacién sobre la calificacion de
clientes con referencia a su comportamiento crediticio y desempefio en sus

deudas con terceros.
Morales (2014) afirma:

Los datos provenientes de compafias de informacién de crédito son una
fuente de informacion muy valiosa por la informaciébn que proporcionan,
aunque no son del todo confiables. Existen algunas recomendaciones para

utilizar los informes de crédito con el fin de lograr sus dos objetivos.
Reunir y documentar la informacion

La principal funciéon de un reporte de crédito es acumular y repetir
informacion. Es posible que no puedan comprobar de manera empirica
toda la informacion que anualmente reciben, asi que no la utilice para
tomar decisiones financieras importantes; le sera de gran ayuda para
verificar doblemente la informacibn o las solicitudes, los estados
financieros, las referencias de crédito, como una verificacion de la
informacion proporcionada por el solicitante de crédito. El caso de otros
paises y de México existe una empresa denominada el Buré de Crédito que

realiza esta funcion (p.118).
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Ross, Westerfield y Jordan (2014) afirma:

Muchas organizaciones venden informacion sobre la solvencia crediticia y
el historial de crédito de empresas comerciales de los distintos sectores. La
empresa mas famosa y mas grande de este tipo es Dun & Bradstreet, que
ofrece a sus suscriptores informes de riesgo de crédito de empresas
especificas. Otra empresa, reconocida por dar informes de crédito. Dispone
de evaluaciones e informacién de una gran cantidad de empresas de
distintos rubros, incluidas algunas muy pequefias. Equifax, Transunion y
Experian son principales proveedores de informacion de crédito a las

empresas que solicitan la informacion (p.657).
Molina (2015) afirma:

Los informes comerciales se conocen desde mediado del siglo XIX, y
desde entonces han sufrido importantes cambios. Desde los antiguos
reporteros, que eran quienes obtenian la informacién directamente de la
empresa, hasta la década de los noventa. La precisa transparencia de la
informacion publica en los paises miembros de la Unién Europea hizo
aparecer la publicacion del Boletin Oficila del Registro Mercantil y Facilitar
el acceso a las memorias y cuenta anuales de las sociedades. Algunas
agencias de informes y cuentas, con lo que abarataron el coste de acceso

a esta informacion (p.29).
Indicadores de Dimension Analisis Financiero

Es un analisis aplicado al estado financiero para determinar la composicién o el

porcentaje de los distintos activos y pasivos que tiene la empresa.

Morales (2014) afirma “Se aplica para analizar un estado financiero a
fecha fija o correspondiente a un periodo determinado” (p, 123). Es un analisis
que se aplica a los estados financieros para hacer una comparacion de la
variacion en el activo y pasivo en distintos periodos para determinar la evalucion
de los recursos financieros en la empresa, crecimiento de activos y pasivo, y

variacion de los activos y pasivos.
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Razones de liquidez:

Es para determinar que activos tiene en las cuales se puede convertir en liquido

para cumplir con sus pagos a corto plazo.

Morales (2014) afirma “los activos liquidos son aquellos que tienen la
susceptibilidad de convertirse en efectivo liquido con rapidez al precio de mercado
de ese momento, sin perder parte de su valor” (p. 56). El autor nos menciona que

los activos liquidos son rapidos para convertirse en efectivo.

Razoén corriente:

Chu (2011) afirma: “se calcula dividiendo los activos corrientes (corto plazo) entre
los pasivos corrientes. Nos indica el grado en el cual obligaciones a corto plazo
pueden ser cubiertas al momento de liquidar los activos corrientes o circulantes

(en un plazo mayor de a un ano)”. (p, 184)

Prueba Acida:

Chu (2011) afirma:

La prueba acida es uno de los indicadores financieros utilizados para medir
la liqguidez de una empresa, para medir su capacidad de pago. Uno de los
elementos mas importantes y quizas contradictorios de la estructura
financiera de la empresa es la disponibilidad de recursos para cubrir los
pasivos a corto plazo. (p, 185)

Razén acida o Prueba acida:

Chu (2011) afirma:

Esta razon se calcula deduciendo los inventarios de los activos corrientes y
luego dividendo el resultado entre los pasivos corrientes. Como las
existencias o inventarios son los menos liquidos en los activos corrientes,

se les reta. Esto se debe a que son los que son mayor probabilidad tienen
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perdidas en caso que se entrega que liquidar dichos activos de un
momento a otro. Por otro tanto, las cuentas de existencia es muy
importante en el analisis. Aqui también se debe tomar en cuenta que tan
eficientes es la carreta de clientes, de tal forma que las cuentas por cobrar

no sean dificiles de liquidar: (p. 185).

Ratios de Solvencia

Son ratios en que busca determinar el grado de endeudamiento que tiene la

empresa con proveedores o0 acreedores y accionistas del negocio.

Morales (2014) afirma “La estructura de capital comprende la combinacién
de deudas y capital contable que las empresas utilizan para financiar sus activos”
(p, 124). El autor nos menciona que los ratios de solvencia es la medida en la que

es utilizado en forma eficiente sus pasivos y capital para financiera sus activos.

Razdén de Endeudamiento:

Chu (2011) afirma:

Razén de deuda de los activos totales, generalmente conocida como ratio
de endeudamiento, mide el porcentaje de fondos proporcionados por los
acreedores: La deuda total incluye tanto a las obligaciones de corto plazo
como a los pasivos de largo plazo. Cuando un proveedor evalGa un crédito,
lo primero que desea es encontrar bajos niveles de endeudamiento, en
otras palabras, un ratio bajo, de tal forma que en caso de liquidarse a la

empresa estos pueden cubrir sus perdida. (p. 190)
Ratio de deuda total del patrimonio neto:
Chu (2011) afirma: “nos indica que el patrimonio de los accionistas esta

comprometido en veces” (p. 190). Permita a los accionistas tener la informacion

de la utilizacion de los recursos de capital y financiamiento para la empresa.
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Razones de actividad:

Morales (2014) afirma “Eficiencia o intensidad con que se utilizan los activos para
la obtencion de utilidades o ventas” (p, 125). El autor nos menciona que las
razones de actividad permiten a la empresa generan utilidades, si se utilice con

eficiencia.

Dias Promedio de cobranza:

Chu (2011) afirma: este ratio, conocido también como promedio de dias de
cobranza se utiliza para evaluar la efectividad de la recuperacion de las
cuentas por cobrar y se calcula dividiendo las ventas promedio diaria entre
las cuentas por cobrar. Con ello se determina el nimero de dias de venta
gue se encuentra incluido en las cuentas por cobrar. Indica los dias
promedio que una empresa debe esperar o recibir el efectivo desde el

momento que se realizo la venta. (p.186)

Dias Periodo promedio de pago

Apaza (2011) afirma:

Muestra el promedio de pago en los dias de los ciclos de pagos de una
empresa. La variable de tiempo, tomara mas valor que corresponda segun
el periodo de tiempo para el cual se estan calculando, es decir si el analisis
se efectla con las cifras de un mes, se multiplicara por 30 dias, si fuese de
un afio 360 dias y asi segun corresponda.

Por lo general toda empresa desea el que el ciclo de cobro sea lo mas

reducido posible.

Razones de gestion:

Chu (2011) afirma: “Esto nos indica que la rotacion de las existencias esta en

veces” (p, 186)
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Ross, Westerfield y Jordan (2014) afirma:

Si se sabe que el inventario se renueva mas en veces durante el afio, se
puede calcular de inmediato cuanto tiempo se requiri6 en promedio para
realizar la rotacion. El resultado se denomina dias de ventas en el
inventario. Este periodo indica que, en términos generales, el inventario

dura en dias en promedio antes de que se venda. (p. 83)

Razones de Rentabilidad

Son ratios que se busca determinar si la inversion realizado por los accionistas o

duefios del negocio, les resulto positivo o0 negativo.

Morales (2014) afirma “Las razones de rentabilidad muestran la influencia
que tienen la liquidez, la administracion de activos y la deuda sobre los resultados
de las operaciones que precisamente se reflejan en las utilidades de la
corporacion” (p, 126). Tal como menciona el autor, las razones de rentabilidad

muestran el uso eficiente de los activos y deudas que se reflejan en la utilidad.

Ratio de deuda Rendimiento sobre los activos totales:

Chu (2011) afirma:

Con este ratio podemos mostrar la capacidad que tuvo la gerencia de la
empresa para generar beneficios a partir de los fondos que obtuvo. Esta es
la tasa de rendimiento sobre los activos. Para el caso de este ratio, se
sugiere utilizar la utilidad operativa neta, debido a que dicha utilidad no se
considera los gastos de intereses y el impuesto a la renta, los cuales no

tienen incidencia en el uso eficiente de los recursos. (p. 193)
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Margen de utilidad sobre las ventas

Chu (2011) afirma:

Este ratio es un buen indicador para la gerencia de cdmo se estan
controlando los gastos de la empresa, ya que una reduccion de la utilidad
neta de un periodo a otro podria estar reflejado una disminucién del monto
vendido o un aumento de los costos de los bienes vendidos, gastos
generales, administrativos o gastos de venta. Este ratio se calcula
dividiendo la utilidad neta entre las ventas, y también nos indica la utilidad
obtenida por cada sol vendido. La limitacion de este indicador es que la
utilidad neta puede ser manipulada a través de otros ingresos o ingresos
financieros. (p. 191)

La calificaciéon crediticia

En la calificacion de créditos se toma en cuenta todos los requisitos necesarios
para el otorgamiento de créditos, de todos ellos, los importantes a considerar para
otorgar una linea de créditos a la empresa solicitante de crédito, debe cumplir con
presentar los estado financieros actualizados, presentar la declaraciéon anual de
impuesto a la renta (estados financieros) declarados a la sunat, al cierre de un
periodo; la informacién de infocorp donde se contempla el historial crediticio del
solicitante de crédito con los bancos y empresa que tuvo créditos, si se observa
que tuvo una buena calificacion, es considerado como normal con sus
proveedores y bancos que solicito créditos, el cliente es considerado como bueno;
si se observa que el cliente tiene deudas y no ha cumplido con pagarlas, es un
indicador muy malo, esto afectaria mucho en denegar el crédito; el otro requisito
importante que la empresa solicitante de crédito, debe proporcionar las referencia
comerciales (financieras) donde se especifica, como se ha comportado con sus
clientes en su pagos, si cumpli6 o no cumplié; esto tres requisitos son muy
importante, que tienen un nivel de puntuacion que permite que se apruebe el
crédito. El comité de créditos evalla los factores que pueden influir en la
respuesta de los clientes para cumplir sus obligaciones inherentes a los créditos

y, con ello, establecer la correspondiente implementacion de medidas para mitigar
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esos riesgos, por lo cual deben aceptar responsabilidades al momento de aprobar
un cliente. Definir, disefiar e implantar las politicas que identifiquen, evalluen y
prevengan los riesgos de incumplimiento de los clientes en un marco de la cultura
especifica de los clientes, dependiendo del sector que se esté otorgando el
creditos, en el caso de las ventas de llantas, el otorgamiento de lineas de crédito
deber debe cumplir varios requisitos importante de acuerdo a los tipos de
empresas que estan en ese sector de llantas, son empresa de servicios de

autopartes y servicios mecanicos automotrices.
Ross, Westerfield y Jordan (2014) afirma:

Es el proceso de calcular una clasificacion numeérica para un cliente con
base en la informacion recopilada; el crédito se otorga o niega de acuerdo

con el resultado.

Por ejemplo, una empresa podria calificar a un cliente en una escala
de 1 (muy deficiente) a 10 (muy bueno) en la evaluacién de crédito, gracias
a toda la informacion disponible acerca del cliente. En seguida podria

calcularse la calificacion del crédito al sumar estas puntuaciones.

Con base en la experiencia, una empresa podria optar por otorgar
crédito solo a quienes obtuvieran una calificacion superior a 30, las
empresas como las emisoras de tarjetas de crédito han elaborado modelos
estadisticos para las calificaciones crediticias. Por lo general, todas las
caracteristicas legales que son pertinentes y observables en un conjunto de
grandes de clientes se estudian para identificar su relacion historica con el
incumplimiento. Con base en los resultados es posible determinar las
variables que mejor pronostican si un cliente pagara y luego calcular la

calificacion crediticia gracias a dichas variables.

Debido a que los modelos y procedimientos para calificar el crédito
determinan quién es solvente o no, no es de sorprender que hayan sido
materia de regulacion gubernamental. En particular, los tipos de
informacion demografica y de antecedentes que es posible utilizar en la

decision relativa al crédito son limitados (p. 657).
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Molina (2015) afirma:

El crédito comercial no debe ser el punto principal en nuestra relacion con
los clientes en nuestra relacion con los clientes. Conceder crédito en
invertir en ese importante activo que es el cliente, pero implica una mayor
necesidad financiera. Hay que comprender que la base del crédito a los
clientes es la confianza, y esta tiene que estar construida sobre
planteamientos creibles de capacidad de cobro y de asuncién de riesgo en
cada caso. No podemos basar nuestras decisiones de crédito a clientes en
una vision comercial pura para facturar mas, ya que puede llevarnos a

situaciones muy delicadas en nuestra estructura financiera.

El crédito a cliente debe ser conocido (informacién suficiente sobre
el cliente y su situacion), asumiendo (decisiones objetiva después del
estudio del cliente) y controlado (gestion de cobro y seguimiento). Si carece
de alguna de estas tres condiciones, podemos tener una situacion delicada
en el medio plazo en la empresa. Las operaciones de crédito a cliente no
son homogéneas. Hay algunas que estan planificadas y estan incluidas en
una estrategia comercial, y otras que vienen sobrevenidas de una
negociacion comercial particular con el cliente. Tanto en un caso como en
el otro, tenemos que tener en cuenta los puntos clave en la concesién de
los créditos comerciales y establecer limites de crédito. Estimar el limite por
un método cuantitativo que se pueda monitorizar y se realicen revisiones
periddicas, aunque ademas se tengan en cuenta cuestiones cualitativas
relevantes para llegar a un resultado global lo mas 6ptimo posible. Que el
estudio de la operacion de crédito, la decision del limite de riesgo y la
gestion de cobro sea relazado por otro departamento diferente y autbnomo
del comercial. Que haya relacion coherente entre el método de pago
utilizado y el plazo de cobro. Tener un equilibrio entre crédito comercial y el
volumen de ventas a ese cliente. El limite de crédito comercial estara
influenciado por la estrategia corporativa, las peticiones del cliente, los
hébitos del mercado, la necesidad del departamento comercial de cumplir
objetivos, el peso de dicho departamento comercial en el comité de

direccidn y su posicion en relacion con el departamento comercial. (p. 237).
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Caballero (2013) afirma:

Andlisis en el riesgo de crédito, uno cualitativo y otro cuantitativo, que
sirvan de apoyo a las decisiones conducentes a la concesion de créditos a
empresas no cotizadas en Bolsa y permita disminuir los errores inherentes
a dicha decision. Para conseguirlo se parte del estudio de los elementos
que intervienen en la decision de conceder créditos por parte de las
entidades financieras, asi como del analisis y discusion de los estudios
actuales que versan sobre la estimacion de las situaciones de fracaso

empresarial. (p.39).
Morales (2014) afirma:

El crédito es un préstamo en dinero, donde la persona se compromete a
devolver la cantidad solicitada en el tiempo o plazo definido segun las
condiciones establecidas para dicho préstamo, mas los intereses
devengados, seguros y costos asociados si los hubiere. La palabra crédito
viene del latin creditum (sustantivaciéon del verbo credere: creer), que
significa “cosa confiada”. Asi, crédito, en su origen, significa confiar (p.23).
El autor nos indica que el crédito es un préstamo a un determinado plazo

de acuerdo a lo acordado con el cliente.

Indicadores de dimension referencias comerciales (financieras)
Reputacion

Es la imagen que tiene el cliente con sus proveedores, en el cumplimiento de sus

obligaciones a corto plazo y largo plazo.

Morales (2014) afirma “Comprende la imagen o renombre que tenga la
persona o institucion de cumplir con sus pagos” (p, 127). Comenta que la
reputacion es importante al momento de la concesion de crédito, muestra imagen

que la empresa pueda cumplir sus obligaciones.
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Arraigo
Es la antigiiedad que tiene el solicitante de crédito en su domicilio.

Morales (2014) menciona “El tiempo que se tiene en el domicilio, en el
trabajo o con un negocio” (p, 127). Comenta que el tiempo del funcionamiento del

negocio es importante en la concesion de crédito.
Garantia

Es el valor que tiene los inmuebles que sirven como garantia en no cumplimiento

de los créditos.

Morales (2014) afirma “El valor de los bienes muebles o inmuebles que
aseguren o garanticen el cumplimiento de la deuda en caso de no pagarse en
efectivo” (p, 127). Comenta que las garantias cubren las deudas en caso no se

pueda pagar.
Solvencia

Es la capacidad que tiene el solicitante de crédito en cumplir con sus
proveedores.

Morales (2014) afirma “La capacidad de pago oportuno y suficiente del

deudor” (p, 127). Comenta que ser solvente permite tener capacidad de pago.

1.3 Justificacién

Justificacion préctica

La presente investigacion tiene una justificacion relevante, el otorgamiento de
credito es muy importante para poder colocar las ventas al créditos, siempre hay
muchos cliente que desean comprar, el area de ventas siempre desea vender,
Las ventas permiten que la empresa pueda ganar mas dinero, que tenga mas
utilidad, colocar ventas al créditos a clientes que no cumplen con todos los
requisitos de crédito genera un riesgo de pérdida, los clientes no pagarian su

deuda, se generaria un perdida en las ventas, se busca establecer
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procedimientos adecuados para la evaluacion de crédito, la empresa debe buscar
hacer evaluaciones de crédito correcto, para el mejor cumplimiento de las metas
financieras, obtener una buena liquidez para que la empresa pueda cubrir sus
obligaciones a corto plazo. Muchas empresas omiten realizar evaluaciones
correctas de sus clientes, después estos clientes caen en morosidad, afectando la
recaudacion de las cuentas por cobrar y esto conlleva a tener una liquidez baja
para el desarrollo de las actividades del negocio. Cuando no se cuenta con
liquidez y capital de trabajo, esto afecta la produccion la empresa y se paraliza el
ciclo econémico del negocio y las empresas quiebran. La Empresa Lima Caucho
SA debe estandarizar los procesos de evaluacion de créditos a todos los clientes,
considerando las herramientas de evaluacion de créditos como la base

fundamental para asignarle linea de crédito.
Justificacion metodoldgica

En el presente estudio, es un estudio descriptivo simple, con disefio no
experimental. Los sucesos de la evaluacion de créditos, son situaciones que ya
han sucedido. Se recolectaran informacion de los documentos de créditos de la
empresa Lima Caucho SA en el periodo 2015y 2016.

Justificacion social

En la actualidad las organizaciones e instituciones no tienen una cultura crediticia
correcta. Se busca mejorar el desarrollo de las capacidades empresariales con
una correcta evaluacion crediticia; ampliar el conocimiento de las herramientas de
evaluacion de créditos para el cumplimiento de las metas financieras y obtener
una liquidez moderada para el desarrollo de las actividades comerciales del

negocio.
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1.4 Problema

Problema general
¢, COmo es la evaluacion de créditos en la empresa Lima Caucho SA en el

departamento de Lima en el periodo 2015y 20167

Problemas especificos

¢, Como es la documentacion del solicitante de crédito en la empresa Lima Caucho

SA en el departamento de Lima en el periodo 2015 y 2016?

¢,Como es el analisis financiero del solicitante de crédito en la empresa Lima

Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2015y 20167

¢, Como son las referencias comerciales (financieras) del solicitante de crédito en
la empresa Lima Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2015 y
20167

1.5 Hipotesis

El presente trabajo es una investigacion descriptiva, no se utilizara hipétesis. Tal
como lo indica Hernandez Sampieri (2014) las hipétesis se utilizan a veces en
estudios descriptivos, para intentar predecir un dato o valor en una o mas
variables que se van a medir u observar. Pero cabe comentar que no en todas las
investigaciones descriptivas se formulan hipotesis de esta clase o0 que sean

afirmaciones mas generales.

1.6 Objetivos

Objetivo general

Describir la evaluacion de créditos en la empresa Lima Caucho SA en el
departamento de Lima en el periodo 215 y 2016.
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Objetivos especificos
Describir la documentacion del solicitante de crédito en la empresa Lima Caucho
SA en el departamento de Lima en el periodo 2015 y 2016.

Describir el analisis financiero del solicitante de crédito en la empresa Lima

Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2015y 2016.

Describir las referencias comerciales (financieras) del solicitante de crédito en la

empresa Lima Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2016.



ll. Marco metodologico
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2.1. Variables: evaluaciéon de créditos
Definicién Conceptual

La evaluaciéon de crédito: Es vender un producto de llantas al crédito en un
plazo que se determina por la gerencia comercial, los plazos de los productos
estan de acuerdo a las caracteristicas del mismo producto, hay producto que son
a 30 y 45 y 60 dias. La evaluacion de crédito esta sujeta en base a la propuesta

comercial de cuanto es lo que el cliente desea comprar.
La evaluacion de créditos tiene procesos para el otorgamiento de crédito.

La documentacion de solicitante de crédito: Esta informacion es recogia por
el supervisor de venta de la empresa Lima Caucho SA, los vendedores son los
gue tienen el contacto directo con los clientes.

La solicitud del cliente: Estd conformada por documentos donde se pone la
informacion completa del cliente, nombre de la empresa, Ruc, direccion,
representantes legas, las personas responsables en las compras y pagos, datos

de teléfono, celulares y mail.

Documento de Informe Financiero: son las declaraciones que realiza el cliente

a la Sunat en los ultimos dos periodos.

Documento de referencia de crédito: Es un documento donde el cliente indica
los detalles de sus préstamos bancarios, lineas de crédito, deudas y proveedores
que tiene acuerdos comerciales. El Reporte de infocorp es una informacion que
acompana a los documentos de referencia de comerciales (financieras) que

presenta el cliente.

Andlisis de estado financieros: Son los resultados a través de los ratios que
sirven con indicadores para determinar el grado de comportamiento financiero que
tiene la empresa en el dltimo periodo. Estos resultados buscar determinar si la

empresa es sujeto de crédito y no.

Razon corriente: Determinara si la empresa tiene liquidez a corto plazo para
cumplir con sus obligaciones, el ratio se realiza con activo corriente y pasivo

corriente.
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Prueba Acida: Es un indicador que muestra que tanta liquidez tiene la empresa,

descontada los inventarios.

Razén de endeudamiento: permite determinar el grado de deuda que tiene la

empresa, estos indicadores se determinan a través del pasivo total y activo total

Endeudamiento patrimonial: Determina el grado de deuda que asume el
patrimonio ante una contingencia que podria a travesar la empresa, como el
incumplimiento de sus obligaciones y otros problemas que podrias suscitar,

determinar del pasivo total y patrimonio total.

Periodo promedio de cobro: Determina los dias que la empresa realiza sus
pagos a sus proveedores, es a través de las cuentas por cobras y las ventas entre

los dias del periodo a consultar.

Periodo promedio de pago: Determina la frecuencia de pagos que tiene la
empresa a sus proveedores, se calcula las cuentas por pagar y las compras al

crédito.

Periodo promedio de inventario: Determina el grado de stock que tiene la
empresa en sus almacenes, el movimiento de sus almacenes y el correcto uso de
sus movimientos de compras. El stock que tiene una empresa estd sujeto a

evaluar a que sector de la industria se encuentra y sus estrategias de compra

Margen de utilidad Neta: permite establecer las utilidades que la empresa ha
conseguido a través de sus ventas, se calcula las ventas del afio y las utilidades

anuales.

Margen de utilidades Activo: Permite determinar la rotacion de activos que tuvo
la empresa en base a sus ventas, esta informacion es importante para los
accionistas para determinar, cuanto representa su inversion y como fue utilizada

en los activos, se calcula utilidad del periodo y activos totales.

Referencias comerciales (Financieras): Son informacién que los clientes brinda
cuando solicitan crédito, para determinar el grado de compromiso que tiene la
empresa al realizar sus pagos con sus proveedores, a mayor COmpromiso con sus

clientes, la empresa sera un buen pagador.
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Arraigo: Es determinar que la empresa tenga el tiempo necesario de
antigledades en el negocio a través de sus ventas de sus cliente y prestigio que

el cliente tenga en el funcionamiento del local en el sitio donde se ubica.

Garantia: Es al valor de los inmuebles o muebles que tiene el cliente que
aseguren y garanticen el cumplimiento de sus deudas en caso de no pagarse en
efectivo, esto permite a la empresa Lima Caucho SA tener un respaldo donde

puede cubrir la duda en caso de contingencia.

Solvencia: Es la capacidad que tiene el solicitante de crédito en cumplir con sus
pagos a sus proveedores. La empresa que tiene el crédito también debe manejar

estrategias de cOmo manejar sus indicadores financieros para ser solventes.

Caballero (2013) andlisis en el riesgo de crédito, uno cualitativo y otro cuantitativo,
que sirvan de apoyo a las decisiones conducentes a la concesion de créditos a
empresas no cotizadas en Bolsa y permita disminuir los errores inherentes a dicha
decision. Para conseguirlo se parte del estudio de los elementos que intervienen
en la decisién de conceder créditos por parte de las entidades financieras, asi
como del andlisis y discusion de los estudios actuales que versan sobre la

estimacion de las situaciones de fracaso empresarial.
Morales (2014) afirma:

El crédito es un préstamo en dinero, donde la persona se compromete a
devolver la cantidad solicitada en el tiempo o plazo definido segun las
condiciones establecidas para dicho préstamo, mas los intereses
devengados, seguros y costos asociados si los hubiere. La palabra crédito
viene del latin creditum (sustantivacion del verbo credere: creer), que
significa “cosa confiada”. Asi, crédito, en su origen, significa confiar (p.23).
El autor nos indica que el crédito es un préstamo a un determinado plazo

de acuerdo a lo acordado con el cliente.



2.2 Operacionalizacion de variables

Variable: La evaluacion de créditos

Tabla 1

Matriz de operacionalizacion de variable: Evaluacion de créditos
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Variables Dimension

Indicadores

ftems Nivel -
Rango

Documentaciéon
del solicitante
de crédito

Anélisis
Evaluacion  Financiero
de créditos

Referencias
Comerciales
(Financieras)

Solicitud de Créditos
Informe Financiero
Referencia de Crédito.
Infocorp

Razdn corriente

Prueba Acida

Razén de endeudamiento
Endeudamiento Patrimonial
Periodo promedio de cobro
Periodo promedio de pago
Periodo promedio de Inventario
Margen de utilidad Neta
Margen de Utilidad de Activo

Reputacion
Arraigo
Garantia
Solvencia

Nota: Morales (2014)
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2.3Metodologia

En la presente investigacion se utilizara el método descriptivo simple

Segun Ferndndez y Baptista, (2010) los estudios descriptivos busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos,
comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un
analisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger informacion de manera
independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se

refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan éstas.

2.4 Tipo de estudio

La presente investigacion redne las condiciones metodologicas de ser una
investigacion descriptiva basica de enfoque cuantitativo, indagan la incidencia de
las modalidades, categorias o niveles de una o mas variables en una poblacién,
son estudios puramente descriptivos, la investigacion narra cémo la evaluacion de
créditos es utilizada para el otorgamiento de crédito en la empresa Lima Caucho
SA.

2.5 Diseifio.

El presente estudio reune las condiciones para ser calificado como una
investigacion no experimental transversal; es decir, se trata de estudios donde no
hacemos variar en forma intencional las variables independientes para ver su

efecto sobre otras variables.

La investigacién no experimental es observar fenbmenos tal como se dan
en su contexto natural, para posteriormente analizarlos. Es un disefio de
investigacion transversal, donde se recolectan datos en un solo momento, en un
tiempo Unico. Su proposito es describir variables y analizar su incidencia e
interrelacion en un momento dado. Es como tomar una fotografia de algo que

sucede.
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2.6 Poblacion, muestray muestreo

Poblacién:

Bernal (2016), “Vale sefalar que no todo tipo de investigacion requiere estimar la
poblacidén a la muestra de sujetos participantes del estudio. En este sentido, en
particular los estudios documentales y varios de enfoque cualitativo no requieren

estimar tamafio de muestra”. (p. 203)

La poblacion es la documentacién de la evaluacion de créditos de la
Empresa Lima Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2015y 2016
en el departamento de Lima. Para presente estudio se considera una poblacion

de 49 documentos de créditos en el departamento de Lima

Muestra:

Segun Hernandez Sampieri (2014) “la muestra representa un subgrupo del total

de una la poblacion donde se recolectan datos para la investigacion”. (p. 173).

Segun Sergio Carrasco (2010) “Fragmento representativo de la poblacion,
que debe poseer las mismas propiedades y caracteristicas de ella. Para ser

objetiva requiere ser seleccionada con técnicas adecuadas”. (p. 238).

La poblacion es toda la muestra de la documentacion de la evaluacion de
créditos de la Empresa Lima Caucho SA en el departamento de Lima en el
periodo 2015 y 2016 en el departamento de Lima. Para presente estudio se
considera una poblacién de 49 documentos de créditos en el departamento de

Lima
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Muestreo:

Segun Hernandez Sampieri (2014) “las unidades de analisis o los elementos
mueéstrales se eligen siempre aleatoriamente para asegurarnos de que cada

elemento tenga la misma probabilidad de ser elegido”.

Segun Hernandez Sampieri (2014) La validez del contenido se obtiene
mediante las opiniones de expertos y asegurarse que las dimensiones medidas
por el instrumento sean representativas del universo o dominio de dimensiones de
la(s) variable(s) de interés (a veces mediante un muestreo aleatorio simple). La
evidencia de la validez de criterio se produce al correlacionar las puntuaciones de
los participantes, obtenidas por medio del instrumento, con sus valores logrados
en el criterio. Recordemos que una correlacion implica asociar puntuaciones

obtenidas por la muestra en dos o més variables (p. 304).

En la presente investigacion se toma en cuenta la documentacion de la
evaluacion de créditos de la Empresa Lima Caucho SA en el departamento de
Lima en el periodo 2015 y 2016 en el departamento de Lima. No se considera

realizar un muestreo.

2.7. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnicas:

Segun Hernandez Sampieri (2014) recolectar los datos implica elaborar un plan
detallado de procedimientos que nos conduzcan a reunir datos con un propdsito

especifico.

Bernal (2009) afirma:

Constituye el conjunto de reglas y pautas que guian las actividades que
realizan los investigadores en cada una de las etapas de la investigacion
que realizan los investigadores en cada una de las etapas de la

investigacion. Las técnicas como herramientas procedimentales vy
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estratégicas suponen un previo conocimiento en cuanto a su utilidad y
aplicacion, de tal manera que seleccionarlas y elegirlas resulte una tarea

facil para el investigador

En la presente investigacion se toma en cuenta la documentacion de la
evaluacion de créditos de la Empresa Lima Caucho SA en el departamento de

Lima en el periodo 2015 y 2016 en el departamento de Lima.

Instrumento de recoleccién de datos:

Carrasco (2009) afirm:

Las técnicas para la recoleccion de informacibn mediante el analisis
documental. Las técnicas de informacion, es necesario puntualizar que se
entiende por documentos, ya que es en ellos donde se encuentra la
informacion. Documento es todo objeto o elemento material que contiene
informacién procesada sobre hechos, sucesos o acontecimientos naturales
0 sociales que se han dado en el pasado, y que poseen referencias
valiosas (datos, cifras, fichas, indices, indicadores, etc.) para un trabajo de

investigacion. (p. 275)

Sampieri (2014) afirma:

Toda medicion instrumento de recoleccion de datos debe reunir tres
requisitos esenciales: confiabilidad, validez y objetividad. La confiabilidad
de un instrumento de medicion se refiere al grado en que su aplicacion
repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales. La validez,
en términos generales, se refiere al grado en que un instrumento mide
realmente la variable que pretende medir. La funcion de la medicion es
establecer una correspondencia entre el “mundo real” y el “‘mundo
conceptual”. El primero provee evidencia empirica, el segundo proporciona
modelos tedricos para encontrar sentido a ese segmento del mundo real

gue estamos tratando de describir. (p. 200).
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En la presente investigacion se toma cuenta el andlisis documental en la
evaluacion de créditos de la Empresa Lima Caucho SA en el departamento de

Lima en el periodo 2015 y 2016 en el departamento de Lima.

2.8 Métodos de andalisis de datos

En la presente investigacion se realiza una comparacion descriptiva de los
documentos de la evaluacién de créditos de la Empresa Lima Caucho SA en el
departamento de Lima en el periodo 2015 y 2016 en el departamento de Lima.

2.9 Aspectos éticos

La presente investigacion busca demostrar los procedimientos y documentos
importante al momento de realizar la evaluacion de créditos en la Empresa Lima
Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2015 y 2016 en el

departamento de Lima.



VIll. Resultados
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3.1. Descripcién de los resultados de la presentacion de documentacién del

informe financiero.

Tabla 2
Descripcién de presentacion de documentos para el informe financiero.

Informe

Financiero 2015 Frecuencia Porcentaje
No presento 6 12%

Si present6 43 88%
Total 49 100%
Informe

Financiero 2016 Frecuencia Porcentaje
No presento 9 18%

Si present6 d 40 82%
Total 49 100%

Informe financiero

m No presento  ® Si presento

88% 0
100% o 81.6%

Porcentaje de clientes

0%
2015 2016
Afio
Figura 1. Descripcion porcentual de la presentacion de los documentos de Informe

financiero

Se observa en el periodo 2015 los documentos presentados fueron de 88%
y el 12% no presentaron documentos; en el periodo 2016 los documentos
presentados fueron de 81.6% y los no presentados fue de 18.4%. Se concluye
que hubo una variacion de 6.4 puntos porcentuales de los clientes que no

presentaron los documentos de informe de financiero.



Tabla 3
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Descripcion de presentacion de documentos para las referencias de crédito

Referencia de Crédito 2015 Frecuencia Porcentaje
No presenté documentacion 12 26%
Si present6 documentacion 37 74%
Total 49 100%
Referencia de Crédito 2016 Frecuencia Porcentaje
No presenté documentacion 20 41%
Si present6 documentacion 29 59%
Total 49 100%

Referencia de credito

® No presento documentacion

100%

Porcentaje de clientes

0%

2015

Afio

® Si presento documentacion

59.2%
40.8%

2016

Figura 2. Descripcion porcentual de la presentacion de documentos de referencias

de crédito

En las referencias de crédito en el 2015 presentaron las referencias

comerciales (financieras) el 74% y el 26% no presento las referencias financieras;

en el periodo 2016 el 59.20 % si presento las referencias comerciales y el 40.8%

no presentaron las referencias comerciales. Los clientes que no presentaron

referencia de crédito aumento el afio 2016 respecto al afio 2015, este aumento

fue aproximadamente en 15%.
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Tabla 4
Descripcion de presentacion de documentos de compafiias de informacion de
crédito

Compaifiias de Informacion de Crédito

2015 Frecuencia Porcentaje
No presenté documentacion 22 46%
Si present6é documentacion 27 54%
Total 49 100%

Compaifiias de Informacion de Crédito

2016 Frecuencia Porcentaje
No presentd documentacion 24 49%
Si present6 documentacion 25 51%
Total 49 100%

Compaiiias de informacion de crédito

m No presento ™ Si presento

100%

Porcentaje de clientes

0%

2015 2016
Afio

Figura 3. Descripcion porcentual de la presentacion de documentos de las

comparniias de informacién de crédito

La documentacion de compafiias de informacién de crédito en el 2015,
presentaron el 46% y el 54% no presento; en el periodo 2016 presentaron el 49%
y no presentaron 51%. Se observa, la informacién de crédito de las compafias en
el 2016 respecto al 2015, hubo compafias que no presento (3% mas) de las que

no se tuvo informacion de crédito.
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3.2. Descripcion de los resultados de la dimension de andlisis financiero de la
variable: Evaluacion de crédito

Tabla 5
Descripcion de frecuencias y porcentajes de la razon corriente

Razon

Corriente 2015 Frecuencia Porcentaje
Malo 2 4%
Bueno 44 96%
Total 46 100%
Razon

Corriente 2016 Frecuencia Porcentaje
Malo 8 17%
Bueno 38 83%
Total 46 100%

Razon corriente

m Malo mBueno

927 82.6%
100%
17.

2015 2016
Ano

Porcentaje de clientes

Figura 4. Descripcién porcentual de los resultados de la razon corriente

En el periodo 2015 y 2016, en el estudio describe que en el periodo 2015
en la razén corriente el 95.7% indicador bueno y el 4.3% un indicador malo, en el
periodo 2016 el 82.6% tuvo indicador bueno y el 17.4% tuvo un indicador malo; se
observa que en el 2016 hubo una disminucién de 13.1% de los indicadores de alto
nivel. Se encontré que el porcentaje de companias con razon corriente “Bueno”,

disminuyeron en 13,1%respecto al afio 2015.
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Tabla 6
Descripcion de frecuencias y porcentajes de la prueba acida

Prueba Acida 2015 Frecuencia  Porcentaje
Malo 30 65%
Bueno 16 35%
Total 46 100%
Prueba Acida 2016 Frecuencia  Porcentaje
Malo 33 72%
Bueno 13 28%
Total 46 100%
Prueba Acida
m Bajo mAlto
i)
2 0
g 100% 71.7%
2 65.2%
3]
L
=]
2,
8
=
0
0
—
o
0%
2015 2016
Afio

Figura 5. Descripcion porcentual de los resultados de la prueba acida

En la prueba acida en el 2015 el 65.2% tuvieron un alto indicador y el
34.8% tuvo un bajo indicador; en el periodo 2016 el 71.7% tuvo un alto indicador y
el 28.3 tuvo un indicador bajo. Se observa que hubo un aumento de 6.5% a
comparacién del 2015 en el indicador “Bajo”, quiere decir que se obtuvo una

mejora en los indicadores de los clientes en el periodo 2016.
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Tabla 7
Descripcion de frecuencias y porcentajes de la razon de endeudamiento

Margen Utilidad del Activo 2015 Frecuencia Porcentaje
Bajo 9 20%
Moderado 12 26%
Alto 25 54%
Total 46 100%
Margen Utilidad del Activo 2016 Frecuencia Porcentaje
Bajo 13 27%
Moderado 15 31%
Alto 21 43%
Total 49 100%

Razon de endeundamiento

B Bajo ® Moderado ®Alto

100%

Forcentaje de clientes

]
=1
&

2015 2016
Afio

Figura 6. Descripcion porcentual de los resultados de la razon de endeudamiento

En la razon de endeudamiento en el periodo 2015 tuvo un alto indicador de
54%, moderado de 26% Yy un indicado bajo de 20%; en el periodo 2016 tuvo un
indicador alto de 43%, y un indicador moderado fue de 31% y un indicador bajo de
27%. Se concluye, que a comparacion del periodo 2015 con el 2016 hubo una
disminucién de 11% en el indicador alto y el 5% de incremento en el indicador

moderado y un 7% de aumento en el indicador bajo en el 2016.
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Tabla 8

Descripcién de frecuencias y porcentajes de endeudamiento patrimonial
Arraigo 2015 Frecuencia Porcentaje
Bajo 4 9%
Moderado 40 81%
Alto 5 11%
Total 49 100%
Arraigo 2016 Frecuencia Porcentaje
Bajo 3 7%
Moderado 35 72%
Alto 11 22%
Total 49 100%

Endeudamiento Patrimonial

mBajo mModerado m Alto

100% 81% 71.7%

0%

Porcentaje de clientes

2015 2016
Afio

Figura 7. Descripcion porcentual de los resultados de la razon endeudamiento

patrimonial

Se describe que en la razén de endeudamiento patrimonial en el periodo
2015 tuvo un alto indicador de 11%, y su indicador moderado fue de 81% y su
indicador bajo de 8.5%; en el periodo 2016 tuvo un indicador alto de 21.7%, un
indicador moderado de 71.7% y un indicador bajo de 6.5%. Se describe que en el
endeudamiento patrimonial moderado del 2016 a comparacion del periodo 2015
tuvo un incremento de 11.7%, en el indicador alto en el periodo 2016 y en el

indicador Bajo hubo una disminucion en el periodo 2016.
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Tabla 9
Descripcién de frecuencias y porcentajes de periodo de cobro

Promedio cobro 2015 Frecuencia Porcentaje
Bajo 8 16%
Moderado 6 12%
Alto 35 71%
Total 49 100%
Promedio cobro 2016 Frecuencia Porcentaje
Bajo 3 6%
Moderado 6 12%
Alto 40 82%
Total 49 100%

Periodo de cobro

HBajo ™ Moderado Alto

100% 2294

Porcentaje de clientes

16% 704 6% 1294
e} -
0%
2015 2016

Afio

Figura 8. Descripcidon porcentual de los resultados de periodo de cobro

En cuanto al periodo de cobro, se describe que en el periodo 2015 tuvo un
indicador bajo de 16%, moderado de 12% y alto de 71%, en el periodo 2016 tuvo
un indicador bajo de 6%, moderado de 12% y ato de 82%. Se observa que en el
indicador bajo tuvo una disminucion en el periodo 2016, en el indicador alto tuvo

un aumento de 11% en el periodo 2016.
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Tabla 10.
Descripcién de frecuencias y porcentajes de periodo inventarios

Periodo de Inventario

2015 Frecuencia Porcentaje
Bajo 24 49%
Moderado 20 41%
Alto 5 10%
Total 49 100%

Periodo de Inventario

2016 Frecuencia Porcentaje
Bajo 19 39%
Moderado 26 53%
Alto 4 8%
Total 49 100%

Periodo de invetario

B Bajo ® Moderado Alto

100%

Porcentaje de clientes

=]
=1
&

2015 2016
Afio

Figura 9. Descripcion porcentual de los resultados del periodo de inventario

Se describe que en el periodo 2015 tuvo un indicador bajo de 49%, en el
moderado de 41% y en el alto de 10%; en el periodo 2016 tuvo un indicador bajo
de 39%, en el moderado de 53% y en el alto de 8%; se observa que el 2016 tuvo
una disminucion 10% en el indicador bajo en el periodo 2016, en el moderado
tuvo un incremento de 12% en el indicador moderado en el 2016 y en el indicador

alto tuvo un ligera disminucion de 2% en el 2016
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Tabla 11.

Descripcion de frecuencias y porcentajes de periodo de pago

Promedio de pago 2015 Frecuencia Porcentaje
Bajo 13 27
Moderado 29 59
Alto 7 14
Total 49 100%
Promedio de pago 2016 Frecuencia Porcentaje
Bajo 16 33
Moderado 31 63
Alto 2 4
Total 49 100%

Periodo de pago

EBajo W Moderado ®Alto

100%

63%

Porcentaje de clientes

]
=1
(=]

2015 2016
Afio

Figura 10. Descripcion de frecuencias y porcentajes de periodo de pago

Se describe que en el periodo 2015 tuvo un indicador bajo de 27%, en el
moderado de 59% vy el alto de 14%; en el periodo de 2016 tuvo un indicador bajo
de 4%, en el moderado de 63% y el alto de 33%; se observa que en el indicador
bajo tuvo una disminucién de 23% en el periodo 2016, en el moderado tuvo un
incrementd de 4% en el 2016 y el alto un aumento de 19% en el periodo 2016.
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Tabla 12
Descripcion de frecuencias y porcentajes de margen utilidad neto

Margen Utilidad Neta

2015 Frecuencia Porcentaje
Bajo 18 37
Regular 26 53
Alto 5 10
Total 49 100%

Margen Utilidad Neta

2016 Frecuencia Porcentaje
Bajo 8 16
Regular 33 67
Alto 8 16
Total 49 100%

Utilidad neta

EBajo M Eegular ® Alto

100%

67%

Porcentaje de clientes

=
=]
(=5

2015 2016

Figura 11. Descripcién de frecuencias y porcentajes de margen utilidad neta

El margen de utilidad neto que en el periodo 2016 fue de 37% en el bajo,
en el moderado de 53% y el alto de 10%; en el periodo 2015 fue de 16% en el
bajo y en moderado de 67% y el alto de 16%; se observa que en el alto tuvo una
disminucién de 6% a comparacion del periodo 2015; en el moderado tuvo una

disminucién de 14% en el 2016.



Tabla 13

69

Descripcidn de frecuencias y porcentajes de margen utilidad activo

Margen Utilidad del Activo 2015 Frecuencia Porcentaje
Bajo 25 51
Moderado 13 27
Alto 11 22
Total 49 100%
Margen Utilidad del Activo 2016 Frecuencia Porcentaje
Bajo 21 43
Moderado 16 33
Alto 12 24
Total 49 100%
Utilidad del activo
mBajo ®mMorado mAlto

o

7]

= 4]

.ﬁ 100%

IG]

“ 51%

=

L

=

=

W

0

g

a, 0%

2015

2016

Figura 12. Descripcion de frecuencias y porcentajes de margen utilidad de activo

En el margen de utilidad activo en el periodo 2015 fue de 51% en el bajo y

en el moderado de 27% y el alto de 22%; en el periodo 2016 fue de 43% en el

bajo, en el moderado de 33% vy el alto de 24%, se observa que en el bajo solo

hubo un variacion de 8% en el periodo 2016 y en el moderado un incremento de

6% y el alto un incremento de 2% en el 2016.
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3.2. Descripcion de los resultados de la dimensién de referencias comerciales

(financieras) de la variable: Evaluacion de crédito

Tabla 14
Descripcién de frecuencias y porcentajes de la reputacion del cliente

Reputacién 2015 Frecuencia Porcentaje
Regular 8 18%
Bueno 41 82%
Total 49 100%
Reputacién 2016 Frecuencia  Porcentaje
Regular 11 2204
Bueno 38 78%
Total 49 100%
Reputacion

B Regular ®Bueno

82.0% 77.6%

100%

0%
2015 2016
Afio

Porcentaje de clientes

Figura 13. Descripciéon de frecuencias y porcentajes de la reputacion

En las referencias comerciales (financieras) en la reputacién en el periodo
2015 fue un indicador regular el 18% y bueno el 82%. En el periodo 2016 la
reputacion tuvo un indicador de 22.4% en regular y un 77.6% de bueno, ha habido
menor porcentaje de empresas con reputacion “Bueno” respecto al 2015. Es

decir, ha habido 4,4% menos empresas con reputacion de “Bueno”.
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Tabla 15
Descripcién de frecuencias y porcentajes del arraigo del cliente

Arraigo 2015 Frecuencia  Porcentaje
Malo 1 2%
Regular 7 14%
Bueno 41 84%
Total 49 100%
Arraigo 2016 Frecuencia  Porcentaje
Malo 4 8%
Regular 14 299,
Bueno 31 63%
Total 49 100%
Arraigo

EMalo mRegular ®mBueno

8 .
§ 100% 84%
3 63.3%
-2
2 28.6%
g .y~ 8.2%
3 i}
5 —m o

0%

2015 2016

Afio

Figura 14. Descripcién de frecuencias y porcentajes del arraigo del cliente

En las referencias comerciales (financieras) en el arraigo en el periodo
2015 tuvo un indicado bueno en 84%, en regular un 14% y 2% en malo. En el
periodo 2016 el indicador de bueno fue de 63.3%, en regular 28.6% y el 8.2% en
malo. En el periodo 2016 hubo un incremento de 21% Bueno a comparacion del
2015. En general se observa que en el 2015 el indicador financiero arraigo ha sido
mejor que en el 2016. En el 2015 se tuvo 84% de empresas con indicador de
arraigo “Bueno” y en el 2015 solo se tuvo 63,3% de empresa con indicador de

arraigo de “Bueno”.
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Descripcion de frecuencias y porcentajes de garantias

Garantia 2015 Frecuencia  Porcentaje
No 46 94%
Si 3 6%
Total 49 100%
Garantia 2016 Frecuencia  Porcentaje
No 45 92%
Si 4 8%
Total 49 100%
Garantia
ENo mSi
91.8%

§ 100%

=

=

o

[}

=]

=

s

=

3]

=

£

0%

Afio

2016

Figura 15. Descripcion de frecuencias y porcentajes de garantias del cliente

En referencias comerciales (financieras) en las garantias en el periodo

2015 fue 93.9% que no tuvieron garantias y el 6.1% si tuvieron garantias. En el

periodo 2016 fue el 91.8% tuvieron garantias y el 8.2% no tuvieron garantias. Se

observa que el periodo 2016 los clientes de la empresa tuvieron menos garantias

a comparacion del periodo anterior 2015, se observa que en el 2016 se tuvo una

ligera disminucién de 2,1% en el no garantias respecto al 2015.
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Tabla 17
Descripcién de frecuencias y porcentajes de solvencia

Solvencia 2015 Frecuencia  Porcentaje
Malo 0 0%
Regular 6 12%
Bueno 43 88%
Total 49 100%
Solvencia 2016 Frecuencia  Porcentaje
Malo 1 204
Regular 17 35%
Bueno 31 63%
Total 49 100%
Solvencia

m Malo ®mRegular ®Bueno

) 0
= 100% 88
= 63.3%
% 34.7%
g 12%
3 0% 2.0%
S 0%
2015 2016

Afio

Figura 16. Descripcion de frecuencias y porcentajes de solvencia

En las referencias comerciales (financieras) en la solvencia en el periodo
2015 en los indicadores tuvieron, en bueno fue de 88%, en regular el 12% y en
malo 0%. En el periodo 2016 tuvo un indicador de bueno de 63.3%, en regular
34.7% y en malo 2%. Se observa que en el periodo 2015 tuvo un buen
desempefio las empresas como indicador bueno; en el periodo 2016 las
empresas tuvieron un comportamiento moderado en los indicadores de solvencia,

solo un 2% tuvo un indicador malo.



IV.Discusion
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En el trabajo de investigacion titulada “La evaluacion de Créditos en la empresa
Lima Caucho SA en los periodos 2015 y 2016, los resultados obtenidos a través la
investigacion descriptiva podemos observar que el otorgamiento de crédito es
considero un factor importante en las ventas al crédito de la empresa. Considerar

documentos minimos y necesarios para poder realizar la evolucion créditos.

En lo que respecta al objetivo general: Se describe que existe diferencia en
ambos periodos en la evaluacion de créditos de los clientes, se describe que no
presentaron documentos el 12% en el periodo 2015 y el 18.4% en el periodo
2016. Los documentos que los clientes no presentaron fue de 88% en el periodo
2015 y el 81.6% en el periodo 2016. Se concluye que la presentacion de
documentos en el periodo del 2016 fue mas considerada para el proceso de
evaluacion de créditos. En las referencias de crédito en el periodo 2016 los
clientes no presentaron los documentos a comparacion del 2016, hubo una ligera
disminucién. En los analisis financieros se observa que los clientes en el periodo
2016 tuvieron un indicador menor a comparacion del periodo 2015. Estos
resultados demuestran que en el proceso de evaluacion de créditos se
consideraron un minimo de documentos, no todos los clientes presentaron una

documentacion completa para el otorgamiento de crédito.

Los resultados obtenidos en la investigaciéon de Ofia (2011) donde investiga
el Desarrollo de un modelo de gestidén de riesgo de crédito para instituciones de
micro finanzas del ecuador, nos menciona que el score de crédito permitié otorgar
una calificacién crediticia al potencial cliente, con la cual se cuantifica el posible

riesgo en el otorgamiento de la operacién de crédito.

Segun morales (2014), afirma en su libro de créditos y cobranzas, que el
otorgamiento de crédito es la documentacién del solicitante de créditos, es el

analisis financiero y las referencias comerciales (financieras).

En relacion al primer objetivo sobre la diferencia de la documentacion del
solicitante de crédito en la empresa Lima caucho SA en el periodo 2015 y 2016,
se describe que en el periodo 2015 el 88% presentaron documentacién sobre el
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informe financiero y el 12 % no presento el informe financiero. En el periodo 2016
el 81.6% si presente documentacion del informe financiero y el 18.4% no presento
documentacion sobre el informe financiero. En las referencias de crédito en el
2015 presentaron los documentos de referencias crédito el 74% y el 26% no
presento los documentos de las referencias de crédito; en el periodo 2016 el
59.20 % si presento documentacion de las referencias comerciales y el 40.8% no
presento los documentos de las referencia comerciales. En la documentacion de
compafiias de informacion de crédito, en el periodo 2015 se consider6 el 54% vy
el 46% no se considerd; en el periodo 2016 se considerd el 51% y no se
considerd 49%. Se concluye que en ambos periodos los clientes no presentaron

todos los documentos necesarios para la evaluacion de crédito.

Estos resultados son semejantes a los obtenidos en la investigacion de
Gomez y Lamus (2011) donde investiga andlisis de la gestion del crédito y
propuestas de mejoramiento en el fondo de empleados de la universidad icesi,
manifiesta que se resalta como la integracion con las bases de datos para la
evaluacion de créditos, indica que se debe tener informacion del cliente para

realizar la evaluacion.

En relacién al segundo objetivo sobre describir la diferencia del analisis
financiero en la empresa Lima Caucho SA en el periodo 2015 y 2016, se describe
que en el periodo 2015 en la razén corriente fue de 95.7% indicador bueno vy el
4.3% un indicador malo, en el periodo 2016 el 82.6% tuvo indicador bueno y el
17.4% tuvo un indicador malo; se observa que en el 2016 hubo un disminucién de
13.1% de los indicador Bueno. Se encontro que el porcentaje de compafias con
razon corriente “Bueno”, disminuyeron en 13,1%respecto al afio 2015. En la
prueba en el 2015 el 65.2% tuvieron un alto indicador y el 34.8% tuvo un bajo
indicador; en el periodo 2016 el 71.7% tuvo un alto indicador y el 28.3 tuvo un
indicador bajo, se observa que hubo un aumento de 6.5% a comparacion del 2015
en el indicador “Bajo”, quiere decir que se obtuvo una mejora en los indicadores
de los clientes en el periodo 2016. En la razon de endeudamiento en el periodo
2015 tuvo un alto indicador de 54%, moderado de 26% y un indicado bajo de

20%; en el periodo 2016 tuvo un indicador alto de 43%, y un indicador moderado
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fue de 31% y un indicador bajo de 27%. Se concluye, que a comparacion del
periodo 2015 con el 2016 hubo una disminucion de 11% en el indicador alto y el
5% de incremento en el indicador moderado y un 7% en el indicador bajo en el
2016. En el endeudamiento patrimonial en el periodo 2015 tuvo un alto indicador
de 11%, y su indicador moderado fue de 81% y su indicador bajo de 8.5%; en el
periodo 2016 tuvo un indicador alto de 21.7%, un indicador moderado de 71.7% y
un indicador bajo de 6.5%. Se describe que en el endeudamiento patrimonial
moderado del 2016 a comparacion del periodo 2015 tuvo un incremento de
11.7%, en el indicador alto tuvo un incremento de 12% en el periodo 2016 y en el
indicador Bajo hubo una disminucién en el periodo 2016. En el periodo de cobro,
se describe que en el periodo 2015 tuvo un indicador bajo de 16%, moderado de
12% y alto de 71%, en el periodo 2016 tuvo un indicador bajo de 6%, moderado
de 12% y ato de 82%. Se observa que en el indicador bajo tuvo una disminucion
en el periodo 2016, en el indicador alto tuvo un aumento de 11% en el periodo
2016. En el periodo de inventario del 2015 tuvo un indicador bajo de 49%, en el
moderado de 41% y en el alto de 10%; en el periodo 2016 tuvo un indicador bajo
de 39%, en el moderado de 53% y en el alto de 8%; se observa que el 2016 tuvo
una disminucion 10% en el indicador bajo en el periodo 2016, en el moderado
tuvo un incremento de 12% en el indicador moderado en el 2016 y en el indicador
alto tuvo un ligera disminucion de 2% en el 2016. En el periodo pago 2015 tuvo un
indicador bajo de 27%, en el moderado de 59% y el alto de 14%; en el periodo de
2016 tuvo un indicador bajo de 4%, en el moderado de 63% y el alto de 33%; se
observa que en el indicador bajo tuvo una disminucién de 23% en el periodo
2016, en el moderado tuvo un incrementd de 4% en el 2016 y el alto un aumento
de 19% en el periodo 2016. Se concluye que los clientes en ambos periodos

tuvieron resultados moderados en comportamiento crediticio.

Estos resultados son semejantes a los obtenidos en la investigacion de
Granda (2011) quien refiere “Factores determinantes del acceso y racionamiento
del crédito en las MIPYMES ecuatorianas, para realizar la evaluacion de créditos,
se considera que los colaterales o garantias de bienes, obedeciendo del monto,
periodos, costos de financiamiento e informes técnicos financieros para realizar la

evaluacion de créditos.
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En relacion al tercer objetivo sobre la diferencia en las referencias
comerciales (financieras) en la empresa Lima caucho SA en el periodo 2015 y
2016, se describe que la reputacion que tuvieron los clientes en el 2015 fue de
82% bueno y 18% regular; en el periodo 2016 fue de 77.6% bueno y 22.4%
regular. En arraigo que tuvieron los clientes en el periodo 2015 fue de 84% bueno
y 14% regular y 2 % bajo; en el periodo 2016 fue de 63.3% alto y 28.6% regular y
8.2% malo. Las garantias que se presentaron los clientes en el periodo 2015 fue
de 93.9% no presento garantias y el 6.1 % si presento garantias; en el periodo
2016 un 91.8% no presento garantias y el 8.2% si presento garantias. En la
solvencia el 88% fue bueno y 12% regular y 0% en malo; en el periodo 2016 fue
de 63.3% bueno y 34.7% regular y 2% malo, Se observa que en el periodo 2015
tuvo un buen desempefio las empresas como indicador bueno; en el periodo 2016
las empresas tuvieron un comportamiento moderado en los indicadores de
solvencia, solo un 2% tuvo un indicador malo. Podemos concluir que las
referencias de las empresas que presentaron las referencias comerciales

(financieras) tuvieron un comportamiento moderado en el indicador de solvencia.

Los resultados de la investigacion de Proano (2015) donde de investiga el
estudio de la gestion de riesgo de crédito para empresas no financieras y
propuesta de aplicacion de una metodologia de analisis de riesgo de crédito para
los agentes de Western Union, para la empresa DHL Express Ecuador S.A. Nos
menciona que se debe sistematizar y establecer el proceso para llevar a cabo la
gestion de crédito y cartera, identificando las diferentes tareas y responsables.
Establecer los plazos que se concedera el crédito de acuerdo a los volumenes de

compra.



V. Conclusiones
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Se logré demostrar que en la evaluacion de créditos no se consideran todos
los documentos necesarios para cumplir con el proceso de evaluacion. Para el
otorgamiento de crédito y la calificacion de un crédito, se deben considerar
documentos necesarios y unicos para determinar la capacidad de pago del
cliente, la capacidad de endeudamiento, la reputacién y solvencia del cliente.
Se considera como requisitos necesarios para el otorgamiento de crédito.
Deben presentar estados financieros y referencias comerciales (financieras)
con estos dos Unicos documentos se puede determinar de manera rapida el

otorgamiento de crédito de un cliente.

Primera: Se logré concluir que la documentacion del solicitante de crédito es
muy importa para el inicio del proceso de evaluacién de crédito, se describe
que muchos clientes no presentaron la documentacion completa para la
evaluacion de créditos. Se concluye que para cumplir con los requisitos
minimos para la aprobacién de créditos se cumplir con la presentacion de los

estados financieros y las empresas de referencia de crédito.

Segundo: Se concluye que el cumplimento del andlisis financiero en el proceso
de evaluacion de créditos es fundamental en la aprobacion de las lineas de
crédito, se describe que los clientes que se le otorgd créditos aprobados, se le
considero los indicadores moderados y en algunos caso bajos, los cliente que
se considero indicadores bajos en el analisis de estados financieros, tuvieron
como respaldo el tener una buena referencia comercial (financiera) con sus

proveedores para la aprobacion del crédito.

Tercero: Se concluye que las referencias comerciales (financieras) es un factor
importante al momento de otorgar el crédito, las empresas que presentaron la
documentacion de referencias comerciales (financieras) que tuvieron un buen
comportamiento de pago con sus proveedores, tuvieron una solvencia
moderada en sus movimientos crediticios. Las grandes empresas
(corporativas) que no presentaron referencias comerciales, también tuvieron

un buen comportamiento en sus pagos.
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Se sugiere que la empresa debe implementar politicas de créditos para

mejorar los procedimientos de las evaluaciones de crédito, considerando el

historial de los clientes en el comportamiento del credito. Los encargados de

las evaluaciones de crédito deben cumplir con todo el procedimiento y las

politicas del area. Se debe considerar pre evaluaciones crediticias para tener

un filtro de las empresas que cumplen con los requisitos necesarios. Se debe

implementar politicas de créditos donde se contemplé los requisitos minimos,

documentos minimos para la evaluacion de crédito, se deben considerar las

referencias comerciales (financieras) y andlisis de estados financieros.

Primero:

Segundo:

Tercero:

Se siguiere que al momento de que el cliente solicite un crédito, se
debe considerar que deba facilitar todos los documentos necesarios
para la evaluacion de créditos. Ademas, se debe tener una politica
de créditos donde ponga como requisito, que al momento de realizar
el proceso de créditos, debe tener toda la documentacién completa.
En el caso de los clientes grandes que tengan una gran reputacion,
solo infocorp; se debera poner en las politicas de créditos que no es
necesario presentar toda la documentacion, haciendo una

excepcion.

Se siguiere que los clientes que solicitan crédito, deber realizar una
evaluacion de andlisis financiero, se deben considerar todos los
indicadores de los andlisis financieros, para que esto les permita
tener una informacion mas clara de los resultados de la capacidad el
cliente y su nivel de deuda. Con toda esta informacion se cumplira el
proceso de analisis financiero. Es recomendable que se debe

implementar las politicas crédito considerando el analisis financiero.

Se siguiere que se debe considerar las referencias comerciales
(financieras) en el proceso de evaluacion de créditos, las referencias
comerciales te permiten conocer como es considerado el cliente con
sus proveedores, te permite determinar el grado de compromiso del

cliente al momento de asignar el crédito.
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m] ESCUELA DE POSTGRADO

Anexo 1. MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: “LA EVALUACION DE CREDITOS EN LA EMPRESA LIMA CAUCHO SA EN EL DEPARTAMENTO DE LIMA EN EL PERIODO 2015 - 2016

PROBLEMA

OBJETIVOS

VARIABLES E INDICADORES

PROBLEMA PRINCIPAL:

¢,La evaluacién de créditos en la
empresa Lima Caucho en el
departamento de Lima en el
periodo 2015y 20167

PROBLEMAS SECUNDARIQOS:
¢,Coémo influye la documentacion
del solicitante de crédito en la
empresa Lima Caucho en el
departamento de Lima en el
periodo 2015 y 20167

¢,Como influye el analisis financiero
en la empresa Lima Caucho en el
departamento de Lima en el
periodo 2015y 20167

¢Influye la referencia comercial
(financiera) en la empresa Lima
Caucho SA en el Departamento de
Lima en el periodo 2015y 20167

OBJETIVO GENERAL.:

Describir la diferencia de la
evaluacion de créditos en la Empresa
Lima Caucho SA en el Departamento
de Lima en el periodo 2015y 2016.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Describir la diferencia de la
documentacién del solicitante de
crédito en la empresa Lima Caucho
SA en el Departamento de Lima en el
periodo 2015y 2016

Describir la diferencia del andlisis
financiero en la empresa Lima Caucho
SA en el Departamento de Lima en el
periodo 2015y 2016

Describir la diferencia en las
referencias comerciales (financieras)
en la empresa Lima Caucho SA en el
Departamento de Lima en el periodo
2015y 2016.

Variable 1:

EVALUACION DE CREDITO

Dimensiones

Indicadores ftems

Niveles y rangos

Documentacion del
solicitante de crédito

- Solicitud de Créditos
-Informe Financiero
-Referencia de Crédito.
- Infocorp

Andlisis financiero

- Razén corriente

- Prueba acida

- Razén de
endeudamiento

- Endeudamiento
patrimonial

- Periodo promedio de
cobro

- Periodo promedio de
pago

- Periodo promedio
inventario

- Margen utilidad neto

- Margen utilidad de

activo
Referencias -Reputacion
financieras -Arraigo
(cuantitativo) - Garantia
-Solvencia

Autor: Br. Edy Fernando Queque Luque
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Variables

Dimensiones

Indicadores

ITEMS

Independiente:
Evaluacion de Créditos

El crédito es un préstamo en
dinero, donde la persona se
compromete a devolver la
cantidad solicitada

en el tiempo o plazo definido
segun las condiciones
establecidas para dicho préstamo,
mas los intereses devengados,
seguros y costos asociados si los
hubiere. La palabra crédito viene
del latin creditum (sustantivacion
del verbo credere: creer), que
significa “cosa confiada”. Asi,
crédito, en su origen, significa
confiar.

Morales, A., & Morales, J.
(2014), Pag. 23

Documentacion del solicitante
de crédito:

El llenado que debe hacer el
solicitante de crédito de una
solicitud en la que se recaban
diferentes datos para evaluar la
informacién que ayudaria a
formarse una opinién referente
al posible cumplimiento de pago
del crédito que pudiera
otorgarsele. La solicitud de
crédito tiene, basicamente, dos
funciones: reunién de la
informacién, y documentarla
informacion.

Morales, A., & Morales, J.
(2014), Pag. 114

Solicitud de Crédito:

la reunion o compilacién, ademas de la informacion de crédito
estandar, las solicitudes deben recoger informacion de los
propietarios o directores de las empresas, aquella referente a
sus registros oficiales de servicios médicos, licencia de
manejo, teléfono particular, numero de cedula

profesional, el nombre completo de la esposa

Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 115

Informe financiero:

Casi todos los departamentos de crédito y cobranzas utilizan
los estados financieros para determinar la solvencia de los
solicitantes de crédito, que generalmente se hacen a través
del analisis de razones financieras, las cuales se calculan con
los estados financieros de las empresas. Las razones
financieras que normalmente se usan para este analisis son:
razén circulante, razén de liquidez, apalancamiento,

rotacion de cuentas por cobrar, rotacion de inventarios.
Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 116

Referencia de Crédito:

El primer paso es reconocer que los solicitantes de crédito
escogen sus propias referencias de crédito. Y, con toda
seguridad, el cliente ofrecera referencias donde se
proporcione informacién positiva.

Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 117

Compaiiias de informacion de crédito (infocop):

La funcion primordial de un reporte de crédito es acumular y
repetir informacion. sera de gran ayuda para verificar
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doblemente la informacién o las solicitudes, los estados
financieros, las referencias de crédito, etc., como una
verificacion de la informacién proporcionada por el solicitante
de crédito.

Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 118

Anélisis Financiero:

Los estados financieros
muestran la situacién y
desarrollo financiero al que ha
llegado una empresa como
consecuencia de las
operaciones realizadas; son la
expresion cuantitativa de los
resultados obtenidos por la

administracién en su actuacion.

Morales, A., & Morales, J.
(2014), Pag. 123

Razon corriente:

Se calcula dividiendo los activos corrientes (corto plazo) entre
los pasivos corrientes. Nos indica el grado en el cual
obligaciones a corto plazo pueden ser cubiertas al momento
de liquidar los activos corrientes o circulantes (en un plazo
mayor de a un afio).

Chu, M. (2011), Pag. 184

Razén acida o Prueba acida:

Esta razdn se calcula deduciendo los inventarios de los activos
corrientes y luego dividendo el resultado entre los pasivos
corrientes.

Como las existencias o inventarios son los menos liquidos en
los activos corrientes, se les reta. Esto se debe a que son los
que con mayor probabilidad tienen perdidas en caso que se
tenga que liquidar dichos activos de un momento a otro.

Por otro tanto, las cuentas existencia es muy importante en el
andlisis. Aqui también se debe tomar en cuenta que tan
eficientes es la cartera de clientes, de tal forma que las
cuentas por cobrar no sean dificiles de liquidar:

Chu, M. (2011), Pag. 185

Razén de Endeudamiento:

Razén de deuda de los activos totales, generalmente conocida
como ratio de endeudamiento, mide el porcentaje de fondos
proporcionados por los acreedores:

La deuda total incluye tanto a las obligaciones de corto plazo
como a los pasivos de largo plazo. Cuando un proveedor
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evalla un crédito, lo primero que desea es encontrar bajos
niveles de endeudamiento, en otras palabras, un ratio bajo, de
tal forma que en caso de liquidarse a la empresa estos pueden
cubrir sus perdida.

Chu, M. (2011), Pag. 190

Ratio de deuda total del patrimonio neto:

Nos indica que el patrimonio de los accionistas esta
comprometido en veces

Chu, M. (2011), Pag. 190

Dias Promedio de cobranza:

Este ratio, conocido también como promedio de dias de
cobranza se utiliza para evaluar la efectividad de la
recuperacién de las cuentas por cobrar y se calcula dividiendo
las ventas promedio diaria entre las cuentas por cobrar. Con
ello se determina el nimero de dias de venta que se
encuentra incluido en las cuentas por cobrar. Indica los dias
promedio que una empresa debe esperar o recibir el efectivo
desde el momento que se realiz6 la venta.

Chu, M. (2011), Pag. 186

Razones de gestién:

La estructura de capital comprende la combinacién de deudas
y capital contable que las empresas utilizan para financiar sus
activos.

Chu, M. (2011), Pag. 186

Ratio de deuda Rendimiento sobre los activos totales:

Con este ratio podemos mostrar la capacidad que tuvo la
gerencia de la empresa para generar beneficios a partir de los
fondos que obtuvo. Esta es la tasa de rendimiento sobre los
activos. Para el caso de este ratio, se sugiere utilizar la utilidad
operativa neta, debido a que dicha utilidad no se considera los
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gastos de intereses y el impuesto a la renta, los cuales no
tienen incidencia en el uso eficiente de los recursos

Chu, M. (2011), Pag. 193

Margen de utilidad sobre las ventas:

Este ratio es un buen indicador para la gerencia de cémo se
estan controlando los gastos de la empresa, ya que una
reduccion de la utilidad neta de un periodo a otro podria estar
reflejado una disminucion del monto vendido o un aumento de
los costos de los bienes vendidos, gastos generales,
administrativos o gastos de venta. Este ratio se calcula
dividiendo la utilidad neta entre las ventas, y también nos
indica la utilidad obtenida por cada sol vendido. La limitacién
de este indicador es que la utilidad neta puede ser manipulada
a través de otros ingresos o ingresos financieros.

Chu, M. (2011), Pag. 191

Caracter:

Puede definirse como una suma intangible de atributos
personales que se revelan indirecta méas bien que
directamente. Mas bien lo que con frecuencia aceptamos
como caracter es la reputacion.

Morales, J. (2014), Pag. 108

Referencia Comerciales
(financieras)

Los datos provenientes de
compaiiias de informacién de
crédito son una fuente de

Reputacion:
Comprende la imagen o renombre que tenga la persona o
institucion de cumplir con sus pagos

Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 127
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informacién muy valiosa por la
informacién que proporcionan,
aunque no son del todo
confiables. Existen algunas
recomendaciones para utilizar
los informes de crédito con el fin
de lograr sus dos objetivos.
Morales, A., & Morales, J.
(2014), Pag. 118

Arraigo:
El tiempo que se tiene en el domicilio, en el trabajo o con un
negocio

Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 127

Garantia:

El valor de los bienes muebles o inmuebles que aseguren o
garanticen el cumplimiento de la deuda en caso de no pagarse
en efectivo

Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 127

Solvencia:
La capacidad de pago oportuno y suficiente del deudor.
Morales, A., & Morales, J. (2014), Pag. 127




Anexo 3. Base de Datos

RATIOS i Documentacién de Solicitante de Crédito Analisis Financiero Referencias financieras de credito
Razén Margen
N° Referencia Compaiiias Endeudamien|Periodo Periodo Periodo Margen utilidad
Empresa(informe de crédito de Infomacion |Razén Prueba Endudamient [to Promedio |Promedio |promedio |Utilidad activo
S Financiero | (comerciales) [de crédito Corriente | Acida o Patrimonial [de cobro Inventarios |Pagos Neto Reputacion |Arraigo [Garantia [Solvencia
1 0 0 1 1.30] 0.49 59.65% 1.26 33 46 58 5.04 10.54 10 10 0 9
2 1 1 0| 0.85 0.22 102.55% 4.03 8 22 59 0.58 2.58 6 6 0 9
3 1 0| 1 0.81 0.21 120.36% 4.12 12 25 60 1.12 3.12 5 6 0 7
4 1 1 1 1.60 0.45 54.37% 1.95 35 12 46 1.86 8.29 8 5 0 9
5 1 0| 1 0.75 0.36 115.25% 3.89 12 25 49 0.25 3.24 6 4 0 5
6 1 1 1 1.02 0.37 63.36% 2.10 16 23 36 4.52 8.52 8 4 0 5
7 1 1 1 1.60] 0.39 61.23% 2.13 8 25 36 4.58 9.46 8 9 0 8
8 0 0 0| 1.20] 0.41 58.29% 1.89 14 35 35 3.25 7.32 10 10 0 10
9 0 0 0|No informo |No informo |No informo No informo No informo  |Noinformo |Noinformo |Noinformo |Noinformo 10 10 0 10
10 1 1 1 1.40| 0.35 69.00% 1.45 22 35 45 3.49 6.35 7 8 0 7
11 1 1 1 1.25 0.30 69.36% 2.10] 18 22 36 4.52 7.52 8 9 0 8
12 0 0 0| 1.45 0.42 47.12% 2.14 9 32 35 4.33 8.36 8 10 0 10
13 1 1 1 1.20] 0.45 49.54% 2.15 15 28 48 3.25 8.53 9 10 0 9
14 0 1 1 1.51 0.34 69.12% 1.58 7 22 35 2.39 6.25 7 10 1 9
15 0 0 0| 1.30] 0.39 54.29% 2.14 32 10 38 5.26 1.00 10 10 0 10
16 1 1 1 1.15 0.90 57.29% 2.05 19 25 37 4.36 7.56 9 9 0 9
17 1 1 0| 1.30] 0.41 68.59% 1.89 7 24 41 3.25 8.21 7 8 0 6
18 1 1 1 1.39 0.43 59.12% 1.25 5 26 34 3.15 6.23 9 10 0 9
19 1 1 1 1.40| 0.51 78.12% 1.62 3 24 32 3.25 7.35 8 9 0 8
20 1 1 1 1.51 0.34 69.12% 1.58 7 22 35 2.39 6.25 8 3 0 8
21 1 1 0| 0.97 0.29 129.21% 4.79 6 28 48 3.56 7.25 6 7 0 4
22 0 0 0| 1.29 0.52 63.85% 2.04 12 19 33 2.25 5.99 9 9 0 7
23 1 1 0| 1.24 0.57 68.26% 2.10] 8 27 36 2.79 6.41 7 8 0 6
24 1 1 1 1.19 0.61 79.21% 2.14 13 15 31 3.25 6.89 9 9 0 7
25 1 0| 1 0.65 0.26 118.21% 3.79 6 22 58 3.56 7.25 6 5 0 5
26 1 1 0| 1.29 0.41 71.24% 2.01 28 21 45 3.59 8.89 7 6 0 6
27 1 1 0[No informo _[No informo [no informo no informo noinformo _ |noinformo  |noinformo  [noinformo [noinformo 10 10 0 10
28 1 1 0| 1.19 0.34 68.21% 2.13 5 15 32 2.36 6.89 7 6 0 6
29 1 1 0| 1.29 0.33 69.12% 2.13 22 13 37 3.62 7.82 8 8 0 7
30 1 1 0| 0.95 0.26 118.21% 3.79 6 22 58 3.56 7.25 6 9 0 6
31 1 0 1 1.17 0.51 90.24% 1.89 15 21 35 2.99 6.53 6 6 0 6
32 0 0 1 1.29 0.58 89.54% 1.63 10 15 31 3.11 7.56 5 7 0 5
33 1 0 0| 1.19 0.46 26.49% 2.32 4 14| 28 3.47 5.89 8 6 0 6
34 1 0 0| 1.52 0.43 84.36% 2.15 10 15 29 3.28 6.84 7 9 0 7
35 1 0 0| 1.49 0.55 25.42% 1.52 13 18 32 3.85 7.62 7 8 0 7
36 1 1 1 1.39 0.49 69.12% 1.86 9 26 39 3.29 8.68 8 6 1 9
37 1 1 0| 1.29 0.52 51.69% 1.55 8 16 35 2.85 7.14 7 7 0 8
38 1 1 0| 0.85 0.22 102.55% 4.03 8 22 59 0.58 2.58 8 4 0 5
39 1 1 0| 1.29 0.43 55.13% 2.09 6 15 32 2.46 8.78 5 6 0 6
40 1 0 1 1.85 0.55 71.00% 1.82 8 13 36 2.47 7.59 7 5 0 6
41 1 0 1 1.25 0.54 24.89% 1.78 9 14 37 3.48 7.89 7 6 0 7
42 1 0 1 1.63 0.55 35.14% 2.15 13 16 45 3.22 8.69 6 5 0 5
43 1 0 0| 1.32 0.42 89.56% 1.99 12 19 34 4.12 8.13 6 5 0 5
44 1 1 1 1.25 0.44 45.96% 1.89 5 24 39 3.85 7.28 8 8 1 9
45 0 0 1|No informo |Noinformo |No informo No informo No informo  |Noinformo |Noinformo |Noinformo |Noinformo 10 10 0 10
46 1 1 0| 1.10] 0.32 71.14% 2.31 8 22 39 2.14 5.89 9 9 0 9
47 1 1 0| 1.39 0.51 63.89% 2.14] 6 26 36 3.21 6.54 8 8 0 8
48 1 1 0| 1.25 0.44 45.96% 1.89 5 24 39 3.85 7.28 9 8 0 8
49 1 0| 1 0.88 0.32 139.45% 5.02 6 22 61 3.89 7.25 7 9 1 5
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Documentacion de Solicitante de Crédito

Analisis financiero

Referencias financieras de credito

Razon Margen
Referencia Compaiiias Endeud Periodo Periodo Periodo Margen utilidad
Informe de Credito de Infomaciéon |Razén Prueba Endudamient |o Promedio |promedio |promedio |Utilidad activo
N° Empresas [Financiero (comerciales) |de crédito Corriente | Acida o Patrimonial [de cobro Inventarios |Pagos Neto Reputacién |Arraigo |Garantia Solvencia

1 1 1 0 1.40 0.34 69.21%) 1.58 22 33 59 1.30 7.54 10 10 0 9

2 1 1 1 1.39 0.53 62.89%)| 2.13 6| 26 36 3.21 6.54 6| 6 0 9

3 1 0 1 1.50 0.37 69.00%)| 1.43 22 35 45 3.49 6.35 8| 7 0 8

4 1 1 1 1.80 0.43 68.31%) 1.78 15 45 49 2.45 11.36 8| 8 0 9

5 1 0 1 1.25 0.41 45.96% 1.86 5 24 39 3.85 7.28 10 9 0 10

6 1 1 1 1.25 0.52 68.49% 2.13 8| 35 38 3.21 6.58 8| 7 0 7

7 1 1 1 1.24 0.31 58.32%) 1.57 37 40 43 369.00 5.28 8| 9 0 8

8 1 1 0 1.40 0.32 69.00%)| 1.43 22 35 45 3.49 6.35 9 8 0 8

9 1 1 0 1.60 0.38 61.23%)| 2.14 8| 25 36 4.58 9.46 8| 7 0 8
10 1 1 1 1.32 0.41 89.56%) 1.97 12 19 34 4.12 8.13 9 8 0 7
11 1 0 1 1.30 0.26 54.29%) 2.15 32 10 38 5.26 1.00 8| 9 0 8
12 1 1 0 1.15 0.37 56.29% 2.06 19 25 37 4.36 7.56 8| 7 0 7
13 1 1 1 1.60 0.43 54.37%) 1.93 35 12 46 1.86 8.29 9 8 0 8
14| 0 1 1 1.30 0.42 68.59%)| 1.84 7 24 41 3.25 8.21 8| 8 1 9
15 1 1 0 1.52 0.41 84.36%) 2.16 10 15 29 3.28 6.84 8| 9 0 8
16 1 1 1 1.41 0.47 73.12%) 2.13 4 16 30 3.59 5.36 9 9 0 9
17 1 1 0 1.25 0.52 24.89%) 1.68 9 14 37 3.48 7.89 7 8 0 8
18 1 1 1 1.51 0.37 68.12% 1.48 7 22 35 2.39 6.25 9 9 0 9
19 1 1 1 1.24 0.34 63.85%) 2.12 8| 24 33 3.25 5.99 9 9 0 9
20 1 1 0 1.36 0.62 24.83%) 1.78 12 17 47 3.48 7.89 6| 7 0 8
21 1 1 1 1.19 0.32 68.21%)| 2.13 5 15 32 2.36 6.89 9 9 0 7
22 1 1 0 1.39 0.41 59.12%) 1.35 5 26 34 3.15 6.23 7 8 0 6
23 0 0 1[Noinformo |Noinformo |no informo no informo noinformo |noinformo [noinformo |noinformo |noinformo 10 10 0 10
24 1 0 1 1.17 0.58 89.24% 1.89 15 21 35 2.99 6.53 6| 5 0 5
25 1 1 1 1.24 0.56 68.26% 2.10 8| 27 36 2.79 6.41 7 8 0 8
26 1 1 1 1.29 0.57 89.54%)| 1.63 10 15 31 3.11 7.56 9 8 0 8
27 1 1 1 1.29 0.54 49.69% 1.55 8| 16 35 2.85 7.14 7 9 0 8
28 1 1 0 0.95 0.23 89.55%)| 4.13 9| 22 59 1.58 2.58 8| 8| 0 7
29 1 1 0 1.85 0.59 71.00% 1.81 8| 13 36 2.47 7.59 8| 9 0 8
30 1 1 1 0.95 0.37 119.45% 6.12 7| 32 61 3.89 7.25 6| 6| 1 7
31 1 1 1 1.63 0.51 25.14% 2.17 13 16 45 3.22 8.69 5 7 0 5
32 1 1 0 1.39 0.47 69.12%)| 1.86 9 26 39 3.29 8.68 8| 6 0 6
33 1 1 0 1.19 0.63 79.21%) 2.24 13 15 31 3.25 6.89 7 9 0 7
34 1 1 0 1.49 0.53 25.42%) 1.56 13 18 32 3.85 7.62 7 8 0 7
35 0 0 0|No informo |No informo |No informo No informo No informo |Noinformo |Noinformo |Noinformo |Noinformo 9 9 0 9
36 1 1 0 1.10 0.38 71.14%) 2.34 8| 22 39 2.14 5.89 8| 8 0 8
37 1 1 0 1.29 0.45 55.13%) 2.10 6| 15 32 2.46 8.78 6| 4 0 5
38 1 1 0 1.19 0.43 25.49%) 2.34 4 14 28 3.47 5.89 5 6 0 6
39 1 0 1 1.39 0.44 69.12%)| 1.76 9 26 39 3.29 8.68 7 7 0 9
40 1 0 1 1.19 0.43 25.49%) 2.34 4 14 28 3.47 5.89 7 6 0 7
41 1 0 1 1.19 0.53 78.21% 2.24 13 15 31 3.35 6.89 6| 7 0 7
42 1 0 0 1.39 0.49 69.12%) 1.76 9 26 39 3.29 8.68 6| 6 0 8
43 1 1 1 1.27 0.35 55.13%) 2.20 6| 16 32 2.46 8.78 8| 8 1 9
44 0 0 1 1.10 0.32 71.14%) 2.31 8 22 39 2.14 5.89 7 8 0 7
45 1 1 0 1.49 0.55 25.42%) 1.52 13 18 32 3.85 7.62 9 9 0 9
46 1 1 0 1.29 0.58 89.54%) 1.63 10 15 31 3.11 7.56 8| 8 0 8
47 1 1 0 1.51 0.34 68.12% 1.58 7 22 35 2.39 6.25 9 8 0 8
48 0 0 0|No informo  |No informo |No informo No informo No informo |Noinformo |Noinformo |Noinformo |Noinformo 10 10 0 10
49 1 1 1 1.29 0.58 89.54%)| 1.63 10 15 31 3.11 7.56 8| 8 8
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Anexo 4. Permiso para aplicar cuestionario

1S0 9001

qu Lima Caucho s.a.

BUREAU VERITAS
Certification

AUTORIZACION

Por medio de la presente brindo acceso a la informacién al Sr. Edy Fernando Queque

Luque.

De nuestros clientes que tienen lineas de crédito de los afios 2015 -2016 de nuestra

empresa LIMA CAUCHO SA, para la elaboracién de sus Tesis.

Lima, 15 de Enero del 2017

““JOROECO§ ........................

JEFE DE CREDITOS Y COBRANZAS

Carretera Central Km.1 N° 349 - Zona Industrial de Santa Anita - Telf.: 317-0500 fax 362-4069 - Casilla Postal: 1614 Lima 1T Pera
Partida Electrénica N°03024577 del Libro de Sociedades del Registro de Personas Juridicas
pedidos@limacaucho.com.pe - www.limacaucho.com.pe
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Anexo 5. Articulo cientifico

La evaluacién de créditos en la empresa Lima Caucho SA en el
departamento de Lima en el periodo 2015 - 2016

Edy Fernando Queque Luque
Universidad César vallejo

edy sistema@hotmail.com

RESUMEN

Esta investigacion busca demostrar la evaluacion de créditos en la empresa Lima
Caucho SA en el departamento de Lima en el periodo 2015 — 2016. El tipo de
investigacion es basica descriptiva. El estudio se desarrollé bajo un disefio no
experimental transversal con enfoque cuantitativo, la muestra es censal es aquella
porcién que representa toda la poblacién en ambos periodos del 2015 y 2016. La técnica
utilizada fue de analisis documental, se contrasto las 4 hip6tesis especificas planteadas.
La investigacion llego a demostrar que el otorgamiento de crédito es muy importante

para vender, se debe considerar los procesos para la evaluacion de un crédito, la

capacidad de pago, la capacidad de endeudamiento, la reputacion y solvencia.
Palabras Claves: Evaluacion de créditos.
ABSTRACT

This research seeks to demonstrate the evaluation of credits in the company Lima Rubber
SA in the Department of Lima in the period 2015 — 2016. The type of research is basic
descriptive. The study was developed under a non-experimental transversal design with
gquantitative focus, the sample is census is that portion that represents the entire
population in both periods of 2015 and 2016. The technique used was of documentary
analysis, was contrasted the 4 specific scenarios posed. The research came to show that
credit granting is very important to sell, you should consider the processes for evaluating a

credit, the ability to pay, the capacity of debt, reputation and solvency.

Keywords: credit evaluation.


mailto:edy_sistema@hotmail.com

INTRODUCCION

El objetivo del presente articulo es
demostrar La evaluacion de créditos
en la empresa Lima Caucho SA en el
periodo 2015 - 2016.

La investigacion  profundizo

conocimientos  tedricos, conceptos,
sobre la evaluacion de créditos. Se
revis6 estudios de diversos autores
relacionados con las variables tanto
nacionales como internacionales.
Pretende servir como orientacion para
futuras investigaciones y fuente de
consulta para otros investigadores, tiene
como fin contribuir como una posible
alternativa de solucion para la

evaluacion de créditos en las empresas.

El tipo de estudio usado en la
investigacion es, no experimental
transversal, la muestra es censal es
aquella porcion que representa toda
la poblacion en los periodos 2015 y
2016 de la empresa Lima Caucho
SA; los resultados obtenidos nos
permiti6 demostrar los  requisitos
fundaméntales en el otorgamiento de
crédito que sirve para una propuesta de
evaluacion de créditos para los cliente

que desean un crédito.

Se ha observado que en la
empresa Lima Caucho SA otorga

créditos en algunos casos con
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documentos  incompletos en  los
procesos de evaluacion de créditos. Las
politicas de créditos indican los
procedimientos en el otorgamiento de
crédito; esto limita la atencién de las
solicitudes de crédito de algunos

clientes.

Después de analizar la situacion
nos planteamos los siguientes

problemas especificos:

Problema especifico 1. ¢Como es la
documentacion del solicitante de crédito
en la empresa Lima Caucho en el
departamento de Lima en el periodo
2015y 2016?

Problema especifico 2. ¢Como es el
andlisis financiero de solicitante de
crédito en la empresa Lima Caucho en el
departamento de Lima en el periodo
2015y 2016?

Problema especifico 3: ¢Cémo son las
referencias comerciales (financieras) en
la empresa Lima Caucho SA en el
Departamento de Lima en el periodo
2015y 2016?

La investigacion alcanzo los siguientes

objetivos:

Objetivo  especifico 1: Describir la
documentacion del solicitante de crédito

en la empresa Lima Caucho SA en el



Departamento de Lima en el periodo
2015y 2016

Objetivo especifico 2: Describir el
andlisis financiero del solicitante de
crédito en la empresa Lima Caucho SA
en el departamento de Lima en el
periodo 2015 y 2016.

METODOLOGIA

a) Disefio

En la investigacion se utilizé un disefio
no experimental — transversal, se
observé y se analiz6 los datos obtenidos
relacionados con las variables de La
evaluacién de créditos en la empresa
Lima Caucho SA en el departamento de
Lima en el periodo 2015 — 2016. Ademas
es transversal porque se recolecto los
datos una sola vez y se tomé considero

como un todo.

b) Poblacién, muestray muestreo

La poblacion de estudio esta conformada
por todos los documentos de créditos del
periodo 2015 y 2016 de la empresa Lima
Caucho SA.

Como poblacion y muestra se
consider6 49 documentos de crédito,
Para la investigacion se tomara toda
la muestra y esta se denomina muestreo

censal, Lopez (1998), opina que ‘la
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Objetivo especifico 3: Describir las
referencias comerciales (financieras) en
la empresa Lima Caucho SA en el
departamento de Lima en el periodo
2015y 2016.

muestra es censal es aquella porcion

gue representa toda la poblacion”.

c) Técnica

La técnica emplea consisti6 en la

revision  bibliografica, metodologias,
investigacion y libros relacionados con el
estudio de investigacion, se empled la

muestra censal que es toda la poblacion.

d) Consideraciones éticas

La presente investigacion busca probar y

entender el otorgamiento de créditos.

RESULTADOS

Para la presente investigacion se
considerd la documentacion de créditos
de la empresa Lima Caucho SA En el
departamento de Lima en el periodo
2015y 2016.

Se realiz6 una descripcion de los
documentos de créditos, se mostré una
descripcion porcentual de los

documentos de crédito.



Descripcién de los resultados de la
presentacion de documentaciéon del

informe financiero
Objetivo 1

Describir la documentacion del solicitante
de crédito en la empresa Lima Caucho
SA en el departamento de Lima en el
periodo 2015 y 2016.
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presentados fue de 18.4%. Se concluye
que hubo una variacion de 6.4 puntos
porcentuales de los clientes que no
presentaron los documentos de informe

de financiero. Véase tabla 1 y Figura 1.

INFORME FINANCIERO

® No presento documentacién
Si presento documentacion

8 88% 81.6%
Tabla 2 2 100% - p
2
Descripcion  de  presentacion  de E 1208 18.4%
documentos para el informe financiero. S g -
g 0%
X 2015 2016
Informe 5 N
Financiero 2015 Frecuencia Porcentaje o Ano
documentacien ° 12%
Figura 1: Descripcion porcentual de la
Si presentf 44 88% presentacion de documentos  del
documentacion
Informe financiero.
Total 50 100%
Descripcién de los resultados de la
Informe dimension de andlisis financiero de la
Financiero 2016 Frecuencia Porcentaje variable: Evaluacién de crédito
No presentd 0 o
documentacién o 18% Objetivo 2
Sipresento 40 82% Describir el andlisis financiero del
documentacion
solicitante de crédito en la empresa Lima
Total 49 100%

Se observa en el periodo 2015 que los
documentos presentados fue de 88% vy el
12% no presentaron documentos; en el
periodo 2016 los documentos

presentados fue de 81.6% y los no

Caucho SA en el departamento de Lima
en el periodo 2015y 2016

Tabla 5

Descripcion de frecuencias y porcentajes
de la razén corriente




Razoén
Corriente 2015

Frecuencia Porcentaje

Malo 2 4%
Bueno 44 96%
Total 46 100%
Razoén

Corriente 2016

Frecuencia Porcentaje

Malo 8 17%
Bueno 38 83%
Total 46 100%

Se encontr6 que el porcentaje de
compafias con razon corriente “Bueno”,
disminuyeron en 13,1%respecto al afio
2015.

En el periodo 2015 y 2016, en el
estudio describe que en el periodo
2015 en la razon corriente el 95.7%
indicador bueno y el 4.3% un
indicador malo, en el periodo 2016 el
82.6% tuvo indicador bueno y el
17.4% tuvo un indicador malo; se
observa que en el 2016 hubo una
disminucion de 13.1% de los

indicadores bueno.
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RAZON CORRIENTE
m Malo mBueno
95.7%

N 82.6%
£ 100% “ P
Q@
° 17.4%
[} . 0
3, ) M
£ 0%
S 2015 2016
o ~
a Ao

Figura4: Descripcion porcentual de

los resultados de la razén corriente

Descripcion de los resultados de la
dimension de referencias financieras

de la variable: Evaluacién de crédito

Objetivo 3

Describir las referencias comerciales
(financieras) en la empresa Lima Caucho
SA en el Departamento de Lima en el
periodo 2015 y 2016.

Tabla 14

Descripcion de frecuencias y porcentajes

de la reputacion del cliente
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Frecuenci Porcentaj

Reputacion 2015 a e

Regular 8 18%
Bueno a1 820
Total 49 100%

Frecuenci Porcentaj

REPUTACION

m Regular mBueno

82.0% 77.6%

£ 100% p o
(D)

S 18.0% 22-4%]
(D)

o)

S o = =
£ 2015 2016
(D)

o AR

(@]

[a

Reputacién 2016 a e
Regular

gu 11 22%
Bueno 38 78%
Total 49 100%
En las referencias comerciales

(financieras) en la reputacion en el
periodo 2015 fue un indicador regular el
18% y bueno el 82%. En el periodo 2016
la reputacion tuvo un indicador de 22.4%
en regular y un 77.6% de bueno, ha
habido menor porcentaje de empresas
con reputacion “Bueno” respecto al
2015. Es decir, ha habido 4,4% menos

empresas con reputacion de “Bueno”.

Tabla 13: Descripcién de frecuencias y
porcentajes de la reputacion

Figura 13. Descripcion de frecuencias
y porcentajes de la reputacion.

CONCLUSIONES

A través de la investigacion realizada
respecto a la evaluacién de créditos en
la empresa Lima Caucho SA en el
departamento de Lima en el periodo

2015 - 2016, se concluye:

Primera: Se logr6 demostrar
gue la evaluacién de créditos en ambos
periodos hubo una variacion en el afio
2015 y 2016; se observd que las
evaluaciones de créditos no alcanzaron
cumplir con los documentos completos
en el periodo 2016, Se otorgo créditos a
lo cliente con documentos incompletos a
comparacion del periodo 2015. Se
concluye que la calificacion de los
créditos para que los clientes se les
aprueben el crédito deben cumplir
requisitos minimos y necesarios para la

calificacion de un crédito.

Segunda: Se logr6 demostrar

gue la documentacion del solicitante de




crédito es muy importa para el inicio del
proceso de evaluacién de crédito, se
describe que algunos clientes no
presentaron la documentacién completa
para la evaluacion de créditos. Se
concluye que para cumplir con los
requisitos minimos para la aprobacion de
créditos se debe cumplir con la
presentaciéon de los estados financieros

y las empresas de referencia de crédito.

Tercera: Se logré demostrar que el
analisis financiero para los créditos es
fundamental en la evaluacion de
créditos, se describe que los clientes que
se otorg6 créditos se les considero un
indicadores moderado y en algunos caso
bajo, Los cliente que se considero
indicadores bajos en los estados
financieros; se apoya con otros
indicadores, como la referencias de

empresas de crédito.
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